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RESUMEN 
 

 

En la ciudad de Tacna existe el programa “Mejorando la Competitividad de los 

Productores de Granada en el Distrito de Ite de la Provincia Jorge Basadre en la 

Región Tacna”; sin embargo, el componente de comercialización encargado de la 

búsqueda de mercado para la producción y orientación de la transformación de este 

producto no se encuentra habilitado. Por ello, la presente investigación se planteó 

establecer las características del comportamiento del consumidor español de granado 

y su relación con la oferta actual, que permitirán la diversificación del granado 

procedente del distrito de Ite en la Provincia de Jorge Basadre teniendo como destino 

el mercado español durante el año 2022.  

 

La metodología utilizada se enmarca “en un estudio de tipo básica, de corte 

descriptivo - correlacional. La muestra es de 384 habitantes españoles, con un 

porcentaje de error del 5%. La técnica para la recolección de datos es una encuesta 

on line estructurada lineada a www.qualtrics.com; el instrumento para la recolección 

de los datos es un cuestionario digital numerado, procesamiento y análisis de datos, 

se manejó un análisis descriptivo por observación y se desenvolverán matrices de 

evaluación; se indexaron los datos obtenidos de modo tal que permita su sentido y 

exposición en porcentajes, a través del uso de tablas y gráficos de frecuencia”.  

 

Al finalizar la investigación se concluyó, existe una relación significativa 

entre el comportamiento del consumidor y la oferta exportable de granado del distrito 

de Ite - Jorge Basadre al mercado español, 2021, de igual manera se identifica un 

coeficiente de correlación de (0,723), el cual precisa una correlación positiva muy 

alta entre las variables de estudio. 

 

 

 

Palabras clave: oferta, comportamiento, consumidor, granado. 
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ABSTRACT 
 

 

In the city of Tacna there is the program "Improving the Competitiveness of the 

Producers of Granada in the Ite District of the Jorge Basadre Province in the Tacna 

Region"; however, the marketing component in charge of the market search for the 

production and orientation of the transformation of this product is not enabled. For 

this reason, the present investigation set out to establish the characteristics of the 

behavior of the Spanish consumer of pomegranate and its relationship with the 

current offer, which will allow the diversification of the pomegranate from the district 

of Ite in the Province of Jorge Basadre, having as destination the Spanish market 

during the year 2022. 

 

The methodology used is part of a basic type study, descriptive-correlational. 

The sample is 384 Spanish inhabitants, with an error rate of 5%. The data collection 

technique is a structured online survey linked to www.qualtrics.com; the instrument 

for data collection is a numbered digital questionnaire. For data processing and 

analysis, a descriptive analysis by observation was used and evaluation matrices will 

be developed; the data obtained was indexed in such a way as to allow its 

understanding and presentation in percentages, through the use of tables and 

frequency graphs. 

 

At the end of the investigation, it was concluded that there is a significant 

relationship between consumer behavior and the exportable supply of pomegranate 

from the district of Ite - Jorge Basadre to the Spanish market, 2021, in the same way 

a correlation coefficient of (0.723) is identified, the requires a very high positive 

correlation between the study variables. 

 

 

 

Keywords: supply, behavior, consumer, pomegranate. 
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INTRODUCCIÓN 

 
 

Dentro de las estrategias propuestas en el Plan de Desarrollo Regional Concertado 

TACNA hacia el 2021, se considera: orientar el desarrollo de la actividad productiva 

en base a las Políticas territoriales, diversificación y especialización; impulsar 

circuitos y corredores económicos, comerciales y turísticos, en base al potencial de 

recursos y productos competitivos; implementación de CITES los centros de 

emprendimiento para mejorar la competitividad empresarial con fines de exportación; 

consolidar las cadenas productivas en base a potencial regional y productos bandera 

con fines de exportación; diversificar la oferta agroexportable con valor agregado en 

la región (Gobierno Regional de Tacna, 2018). Estas estrategias mencionadas, 

muestran una visión clara de las mejoras que se deben realizar en la Región de Tacna, 

sin embargo, las acciones realizadas por el gobierno regional, se centran en la mejora 

interna dejando de lado la comercialización de los productos bandera de la ciudad, 

hacia el exterior del país; lo cual es insuficiente si se busca ser competitivo a nivel 

nacional e internacional.  

 

Por otro lado, Tacna cuenta con diversos productos que pueden ser exportados 

si se encaminan de manera estratégica hacia mercados externos; por ello, la presente 

investigación tiene como fin, buscar las características del mercado español y evaluar 

sus características. 

 

El presente estudio es enfoque descriptivo correlacional, ha mantenido el 

método científico, así como las normas de escrito (APA 6.0). La investigación está 

compuesta por cinco capítulos. 

 
En el primero capítulo, se desarrolló el planteamiento del problema, es decir 

se realizó la descripción y formulación del problema, objetivos, planteados de manera 

general y específica, asimismo se realizaron la justificación de manera teórica, 

metodológica, social y práctica. 

 
En el segundo capítulo, se desarrolló el marco teórico, es decir se 

14
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mencionaron los antecedentes de la investigación, las bases teóricas de las variables 

comportamiento del consumidor y oferta exportable, detallando dimensiones y 

definición de conceptos relevantes de la investigación. 

En el tercer capítulo, se desarrolló la hipótesis y variables, es decir se formuló 

la hipótesis general y específica, así como se realizó la operacionalización de 

variables. 

 
En el cuarto capítulo, se desarrolló la metodología de la investigación, es decir 

se definió el tipo y diseño de investigación, se determinaron la población y muestra 

y las variables e indicadores, dependiente e independiente, así como se plantearon las 

técnicas de recolección de datos y procesamiento de análisis de datos. 

 
En el quinto capítulo, presenta los resultados de la investigación, el cual 

detalla el tratamiento estadístico y la comprobación de hipótesis. 

 

Se presentan las conclusiones y recomendaciones de investigación, las cuales 

responde a los objetivos de investigación. 
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La belleza natural sin ayuda de procedimientos ligados al uso de cirugías estéticas es 

la nueva tendencia en el mundo, dado que Estados Unidos, Brasil y México se 

mueven alrededor de US $ 7000 millones de dólares en mejorar la naturaleza estética 

del ser humano realizando prácticas en los pacientes con enfoques integrales acordes 

a procedimientos en relación con el tiempo vivido, desde la edad temprana, la ingesta 

y uso de técnicas para prevenir el envejecimiento agresivo (Quesada, 2018). 

Dentro de este conglomerado de producto de alta demanda se encuentra la 

Granada considerada hoy como una “Súper Fruta” gracias a su alto valor nutricional, 

a sus propiedades antioxidantes y beneficiosas para salud y el retardo del 

envejecimiento. Pasándose por alto la incomodidad de su ingesta y presentación, es 

de alta demanda para los mercados europeos, Estadunidense y de Canadá 

principalmente, de esta manera sólo a 2017, se agregaron 67 mil toneladas de granada 

a estos destinos (Foresigth, 2018). 

 España se ha posiciona como uno de los países con mayor consumo de granada 

en el continente europeo, puesto es de fácil acceso en fruterías y supermercados, sin 

embargo, el consumo de este fruto (zumo) es mayor en países como Alemania e 

Inglaterra, por otro lado, otro potencial consumidor es Estados Unidos, en los últimos 

años se ha propiciado una mayor demanda del granado gracias a sus propiedades 

antioxidantes. (La Gaceta, 2019) 
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Por su parte la venta de granada peruana al exterior aumento en 45% en el 

primer bimestre de 2018, se consideran importantes destinos en el primer bimestre del 

año de la granada fue Holanda (US$ 4 millones 006 mil) que concentró el 64% del 

total. Le siguió Canadá (US$ 800 mil), Rusia (US$ 600 mil), Reino Unido (US$ 400 

mil) y EE.UU. (GESTION, 2018) sin embargo según refiere el Sistema de 

Inteligencia de Adex Data Trade, las regiones que más despachan esta fruta son 

Arequipa, Ica y Lima. 

 
En el Perú la fruta mejor posicionada es la granada con una proyección 

internacional, de acuerdo con la Dirección de Estudios Económicos e Información 

Agraria del Ministerio de Agricultura y Riego la producción de granada mostro un 

crecimiento de más de 45 mil toneladas en los últimos 15 años, presentando una tasa 

de promedio anual de 24,3%. 

 
Dentro de la producción anual se destacan las variedades wonderful, 116, 

Acco y Kamel, la región con mayor producción en el Perú es Ica (84%), seguida de 

Arequipa, Lambayeque y Lima, que en conjunto tienen un aporte del 13,6%, en 

menor proporción se ve el aporte de regiones sureñas como Tacna e Moquegua que 

concentran un aporte de 1%. (Estado Peruano, 2019) 

 
En tanto la Región de Tacna a través la Municipalidad Distrital de Ite en la 

Provincia de Jorge Basadre en el año 2013 a través del proyecto denominado 

“Cultivos Innovadores de Granado y Quinua – Proyecto Post Cosecha de Ají” se 

inició el cultivo de granado con el uso de parcelas demostrativas, al tener un 

rendimiento superior al promedio por hectárea se abrió en 2017 una cadena 

productiva con el proyecto “Mejorando la Competitividad de los Productores de 

Granada en el Distrito de Ite de la Provincia Jorge Basadre en la Región Tacna” 

teniéndose 60 hectáreas de cultivo de este fruto. 

 
Sin embargo el componente de comercialización encargado de la búsqueda 

de mercado para la producción y orientación de la transformación de este producto 

no se encuentra habilitado, hallando en ello la indecisa de disposición de mercado y 

transformación del producto, por ello se ve por beneficioso, brindar una alternativa 

1

9
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técnico académica que admita direccionar adecuadamente la producción local, y 

sumergirla a la exportación buscando tener un producto sostenible y rentable para los 

productores de esta zona. 

 

Por otro lado, se asegura que la producción del distrito de Ite es mínima a 

causa del descuido de la gestión anterior, que descuido los proceso de fertilización, 

abonamiento, manejo, poda y demás trabajos que demandan el cultivo de granada, 

sin embargo se ha reiniciado la producción, para el año 2020 se estimó la producción 

de 25 toneladas, que junto a la producción local del distrito, permitirá que Ite cuente 

con la capacidad productiva para ser un atractivo para el mercado internacional (Ite, 

2020), sin embargo es importante conocer determinar un mercado con el potencial y 

características idóneas para dirigir la oferta del granado y consolidar un relación a 

largo plazo, por ello la investigación se enfoca en conocer la relación del 

comportamiento del consumidor español y la oferta de granado bajo la perspectiva 

de cuatro dimensiones, la motivación, percepción, aprendizaje y actividad del 

consumidor español. 

 

 
1.1. DELIMITACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 

 

 
1.1.1. Delimitación social 

Compuesta por todos los habitantes de la ciudad de Madrid – España. 

 

 
1.1.2. Delimitación temporal 

El tiempo estimado para el desarrollo de la investigación va de acuerdo a la 

estructuración del cronograma de actividades, el cual precisa una fecha de 

inicio en Setiembre del 2021 a diciembre del 2021. 

 

1.1.3. Delimitación espacial 

La investigación será desarrollada tomando en consideración solo a los 

habitantes pertenecientes de la ciudad de Madrid - España. 
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1.1.4. Delimitación conceptual 

 
 

 Oferta 

 

Este contiene un conjunto de atributos con diferentes grados de 

importancia, dependiendo del consumidor, bien o un servicio que busca 

satisfacer alguna necesidad 

 

 Comportamiento del consumidor 

Proceso continuo que ha cambio recibe algún producto (bien o servicio) 

 

 
 

1.2. PROBLEMAS DE INVESTIGACIÓN 

 

 

1.2.1. Problema general 

¿Cuál es el nivel de relación entre el comportamiento del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito de Ite – Jorge Basadre al mercado 

español, 2021? 

 

1.2.2. Problema especifico 

 

- ¿Cuál es el nivel de relación entre la motivación del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite – Jorge Basadre al mercado 

español, 2021? 

- ¿Cuál es el nivel de relación entre la percepción del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite – Jorge Basadre al mercado 

español, 2021? 

- ¿Cuál es el nivel de relación entre el aprendizaje del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito de Ite – Jorge Basadre al mercado 

español, 2021? 

- ¿Cuál es el nivel de relación entre la actitud del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite – Jorge Basadre al mercado 

español, 2021? 

1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 4
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1.3.1. Objetivo General 

 
Determinar el nivel de relación entre el comportamiento del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado 

español, 2021. 

 
 

1.3.2. Objetivos Específicos 

 
 

- Determinar el nivel de relación entre la motivación del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado 

español, 2021. 

- Determinar el nivel de relación entre la percepción del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado 

español, 2021. 

- Determinar el nivel de relación entre el aprendizaje del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado 

español, 2021. 

- Determinar el nivel de relación entre la actitud del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado 

español, 2021. 

 

 
 

1.4. JUSTIFICACIÓN E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACIÓN 

 
 

El desarrollo de la presente investigación se justifica en aspectos teóricos, 

metodológicos y prácticos. 

 

 

 

 

1.4.1. Justificación teórica 

Página 22 of 137 - Integrity Submission Identificador de la entrega trn:oid:::1:3169523037

Página 22 of 137 - Integrity Submission Identificador de la entrega trn:oid:::1:3169523037



19  

 

Actualmente, no existen estudios referentes a la exportación del granado, 

desarrollados en la región de Tacna, los saberes hallados en otras provincias 

del país, como en Lima, han formado aportes explicativos dentro de esta área; 

pero no específicos para este fruto. El desarrollo de este estudio nos permitirá 

hacer uso de las teorías de investigación de mercados, comportamiento del 

consumidor y las exportaciones. Así mismo, este aporte quedará como 

antecedente de próximos estudios y revelará pautas para el desarrollo 

comercial de la ciudad. 

 

Por otro lado, se utilizará literatura relacionada al marketing respecto 

la orientación del mercado, segmentación y posicionamiento, así como la 

gestión comercial de este tipo de frutos en un mercado extranjero. 

 

 
 

1.4.2. Justificación metodológica 

 
 

En el Perú, existe la Ley universitaria Nº 30220, que se topa vigente a la fecha, 

donde encuadra como requisito indefectible desenvolver una exploración que 

asista al desarrollo del país, y de esta forma conseguir el título universitario, 

es por ello por lo que se realiza la propuesta de la oferta exportable del granado 

al mercado internacional para el desarrollo sostenible del país. 

 

Para llevar a cabo esta investigación, en primer lugar, es necesario 

diseñar instrumentos independientes, que consientan medir el desarrollo del 

producto y la conducta del consumidor, en el espacio - tiempo donde nos 

encontramos, de esta manera nos permitirán obtener un conocimiento de la 

realidad, de calidad. 

 

La segunda cuestión es establecer un vínculo entre los instrumentos, 

que permita a la muestra en estudio, entender la problemática y finalmente 

ofrecer indagación precisa. 

1

8

11
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El éxito de su estudio y los resultas derivados de la misma, propondrán 

un aporte a la enunciación de metodologías relacionadas al progreso del 

producto (granado) y el comportamiento del consumidor (español). 

 

 

1.4.3. Justificación práctica 

 
 

Las generaciones de cadenas productivas tornan las zonas de producción hoy 

vulnerables en espacios fuertes, de generación de empleo y fortalecimiento 

de la asociatividad, si estas logran direccionar sus productos con valor 

agregado en mercados de gran demanda, harán un multiplicador del dinero 

altamente efectivo, transformando con ello en mejores condiciones para todos 

los integrantes de la cadena, desde productores, transformadores y 

comercializadores hasta todos los actores indirectos. 

 

Con esta investigación se buscará estimular a los consumidores 

españoles, a consumir un producto reconocido en la región de Tacna y resaltar 

la marca Perú dando énfasis a la denominación de origen. 

 

 
 

1.4.4. Justificación social 

 
 

Socialmente la investigación permitirá identificar una oportunidad de 

negocio en el mercado español, evento importante para los productores del 

distrito de Ite, puesto tendrán información acerca de un mercado internacional 

atractivo para sus productos, pudiente efectuar una exportación, lo cual 

repercutirá directamente en su economía personal y el desarrollo económico 

del distrito. 
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1.4.5. Importancia 

 
 

La importancia de la presente investigación se centra en identificar una 

oportunidad de negocio en el mercado español, en base a un análisis del 

comportamiento del consumidor español frente al consumo de granado 

procedente de Ite, por ello de acuerdo a los resultados obtenidos se 

determinara la viabilidad de la exportación de este producto al mercado 

europeo, lo cual permitirá conocer las características del consumidor español, 

expectativas y necesidades, información relevante para la toma de decisiones. 

 

 

 

1.5. FACTIBILIDAD DE LA INVESTIGACIÓN 

 
 

La presente investigación es posible puesto se cuenta con los capitales económicos 

necesarios para el avance de la investigación, el cual será financiado en su totalidad 

por el investigador, a su vez se dispone con la capacidad necesaria para llevar a cabo 

el proyecto y poder superar los inconvenientes que implica su realización, por otro 

lado, se establece un periodo de investigación de cuatro meses, el cual se detalla en el 

cronograma de actividades anexado en la investigación. 

 

 

 

1.6. LIMITACIONES DEL ESTUDIO 

 
 

 Accesos a información y estudios realizados por instituciones de relevancia 

respecto al comportamiento del consumidor español 

 Los recursos financieros necesarios para el desarrollo de la investigación. 

 Es tiempo estimado para la investigación es tentativo y puede variar de acuerdo 

a contingencias que se presenten durante su ejecución y este sujeto a las medidas 

decretadas por el Estado en lo que respecta al COVID – 19. 

 Disponibilidad y nivel de participación de la población española. 
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 Pandemia en curso que obstaculiza la correcta tramite documentario en la 

Universidad. 

 Acceso a información estadística de la producción y exportación de granado. 
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CAPÍTULO II.  

MARCO TEÓRICO 

 

 
2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACIÓN 

 
 

2.1.1. Antecedentes internacionales 

 
 

Según Tóala y colegas (2019), realizaron un artículo científico titulada “La 

oferta exportable de las PYMES de la provincia de Manabí”, concluyendo 

que “El estudio de los insumos exportables, negocios generales en el 

comercio internacional verificando el sistema actual es muy importante, 

ya que es posible registrar y clasificar la información que se desea conocer, 

cuando es devuelta por la praxis de investigaciones especiales y su 

trabajar.” 

 

Según Lima & Firmino (2013), realizaron un artículo científico titulado 

“Determinantes de la oferta de exportación de mango: estudio de caso 

para el Perú”, bajo la dirección de la Universidad de Sao Paula, 

concluyendo que: “La productividad del Perú se considera en la mayores 

a nivel mundial comparándola con países que producen para el mundo, 

es de considerar también que gran parte de su producción es para la 
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agroindustria o consumo interno dado que del total producido por el 

Perú aproximadamente 22% es destinado a la exportación. El mercado 

interno cumple una función fundamental en el proceso del comercio 

externo de esta fruta”. 

 

 

Según Rojas et al., (2021). realizaron un artículo científico titulado 

“Oferta exportable del cacao del departamento de Nariño, 2010-2018”, 

bajo la dirección de la Universidad de Nariño, concluyendo que: “La 

oferta exportable del sector agrícola en Nariño en el periodo 2010 - 2018 

se concentró en 5 sub-partidas arancelarias: 1806900090 los demás 

chocolates y demás preparaciones alimenticias que contengan cacao; 

1801001900 los demás cacaos crudos en grano, entero o partido, 

1801002000 cacao tostado en grano, entero o partido, 1803100000 pasta 

de cacao sin desgrasar, 1801001100 cacao crudo en grano, entero para 

siembra”. 

 

 

Según Ramos (2018). Realizo una investigación titulada “El 

comportamiento del consumidor en la compra de fruta”, para optar por el 

título de licenciada en administración de empresas, concluyendo que: 

“los hallazgos indican que la fruta se relaciona en forma proporcional 

con el gasto y el ingreso, esto se considera de la siguiente manera a mayor 

gasto en el mismo claro  hasta cierto punto, es decir se lo considera un 

bien de necesidad normal de unión al medio en que existimos”. 

 

Según Russolillo, y otros (2019), realizaron un artículo científico titulado 

“Establecimiento del tamaño de raciones de consumo de frutas y hortalizas 

para su uso en guías alimentarias en el entorno español: propuesta del 

Comité Científico de la Asociación 5 al día, de acuerdo a la dirección del 

Comité Científico de la Asociación para la promoción el consumo de frutas 

y hortalizas de España, concluyendo que: Con las raciones establecidas, el 

mensaje “consume al menos 5 raciones entre FH al día permitiría alcanzar 

los objetivos de Salud Pública para FH establecidos en 600g (peso 
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neto)/persona/día. Se recomienda a la Agencia Española de Consumo, 

Seguridad Alimentaria y Nutrición (AECOSAN) que use esta misma 

metodología para el establecimiento de raciones en el resto de grupos de 

alimentos que configuran la Guía Dietética Basada en Alimentos para la 

población española”. 

 

 
2.1.2. Antecedentes nacionales 

 
  

 

Ortiz (2017) “Oferta exportable de jugo de tumbo al mercado 

internacional para el desarrollo sostenible del Perú, 2017.”; el estudio 

concluye que: “Los agricultores cultivan para comer, no hay negocios en 

la zona, el problema es que no hay asesoramiento empresarial y el 

gobierno no participa en brindarles capacitación y asesoramiento para 

ayudarlos a obtener ingresos”. 

  

 

 

Según Calero & Cóndor (2019). Realizaron un estudio titulado “Análisis 

de la situación de las cotizaciones de exportación durante el proceso de 

exportación de la Asociación de Productores de Maca de la Provincia de 

Yunnan, Perú” el cual se llevó a cabo en la ciudad de Lima, Perú y 

concluyó: El gobierno brindará apoyo a través de la Asociación Agrícola 

de Yunnan Gestionar y organizar capacitaciones para promover: buenas 

prácticas agrícolas, el uso de tecnología, manejo de plagas, certificación 

orgánica, así como la implementación de tecnología para el control y 

seguimiento de las actividades agrícolas de los agricultores”. 

 

  

 

De acuerdo con Calderón (2016), realizo una investigación titulada 

“Competitividad de la oferta exportable de la palta Hass en el mercado de 

Estados Unidos”, la cual se desarrolló en la ciudad de Lima-Perú, 

concluyendo que: “Aumentaron las exportaciones de aguacate; En 2014, 

entre enero y agosto, los bienes exportados ascendieron a 298 millones 
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de dólares, lo que supone un aumento del 67,5% respecto al mismo 

período del año pasado (EE.UU.). 178 millones de dólares). Para 

continuar con esta tendencia, además de tener información sobre 

tecnología de producción y pos-cosecha, es necesario conocer el 

mercado y potenciales competidores, precios, etc., para que el productor 

pueda planificar bien el producto”. 

 

 

 

Según Goicochea (2016), realizó un estudio titulado “El mercado 

americano es una oportunidad de negocio para incrementar la 

exportación de espárragos frescos de Paiján: 2017-2021”, para optar por 

la carrera de administración y negocios internacionales, en conclusión: “ 

Si existe una oportunidad de negocio en el mercado de Miami, Florida, 

empezando por los residentes de esta región del sur del país, como se 

mencionó anteriormente, Miami es una de las ciudades que Viajando por 

todas partes del mundo, nos dice que Estados Unidos tiene mucho poder 

adquisitivo.”. 

 

 

Según Calero & Condor (2021), estudio llamado “Evaluación de la 

situación exportadora para el proceso exportador de la Asociación de 

productores de Maca de la región de Junín, Perú”,  negocio, conclusión: 

“Se demostró que existe una correlación significativa de 0.839 entre la 

fuerza física y el proceso de exportación en productores de maca en el 

estado de Junín – Perú, el 20% de los productores tienen fuerza alta. Y 

el proceso de producción es de más de 10 años, otras no tienen muchos 

puestos de trabajo, pero su proceso de producción es manual y no 

automatizado, por lo que su nivel técnico es débil” 
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2.2. BASES TEÓRICAS 

 

 

2.2.1. Variable oferta exportable 

 
 

En esta investigación, la oferta exportable se centra en las fases 

involucradas en el desarrollo de productos, considerando las estrategias de 

selección de mercados, posicionamiento, branding y los niveles de 

presupuesto. Según Kotler y Armstrong (2017). El desarrollo de productos 

implica probar tanto el producto como el programa completo de marketing. 

 
Según Miller y Meiners (2011). En economía la oferta se define como 

la cantidad de bienes o servicios que los productores están dispuestos a 

comercializar, dependiendo del precio del mercado. Es importante distinguir 

entre el concepto de oferta y el de cantidad ofrecida, que se refiere 

específicamente a la cantidad de productos o servicios que una empresa pone 

a disposición para la venta a un precio determinado. 

 

 
De manera similar, la ley de la oferta establece que “existe una 

relación directa o positiva entre la cantidad prometida de un bien y su precio, 

manteniéndose constantes otros factores”. Por lo tanto, cuando se menciona 

una relación significativa entre el precio y la cantidad ofrecida, se afirma que, 

al aumentar el precio, la cantidad ofrecida también se incrementa, ya que 

resulta más rentable su producción. No obstante, si el precio disminuye, la 

cantidad producida tiende a reducirse considerablemente. 

 

Según Kotler y Armstrong (2010), la oferta se define como “la mixtura 

de productos, servicios, información o experiencias que se brinda en un 

mercado para compensar una necesidad o deseo". 

 

 

 

1

1
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Por su parte (Andrade, 2016) “define la oferta como el conjunto de 

propuestas de precios que se presentan en un mercado para el mercadeo de 

bienes o servicios. 

 
Finalmente, (Gregory, 2014) autor del libro Principios de Economía, 

refiere que la oferta como la cuantía de un bien que los mercados quieren y 

pueden vender. 

 

 
2.2.1.1. Conceptos 

 
 

Es ineludible conocer los disímiles enfoques, que consientan establecer un 

concepto claro y conciso del tema. En ese sentido es forzoso establecer los 

conceptos de: producto, desarrollo de nuevos productos, granado. 

 

 
 Producto 

 

Kotler & Armstrong (2017) define al producto como “Cualquier 

cosa que consigue ser ofrecida a un mercado para su cuidado, adquisición, 

uso o consumo, y que podría satisfacer una ambición o una necesidad” 

(pág. 196).  

Stanton, Etzel, & Walker (2007) por su parte establecen que el 

producto “es un conjunto de atributos fundamentales unidos en una forma 

identificable” (pág. 220). 

Garnica & Viveros (2017) dan a conocer que “un producto puede 

significar un satisfactor de necesidades o ser considerado como un valor 

agregado para el consumidor; asimismo, catalogarse como un conjunto de 

atributos y/o beneficios o visualizarse como un concepto de negocios” 

(pág. 210) 

 

 

1

1

1
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El producto como tal, puede ser un bien o un servicio, que satisfará 

alguna necesidad, este contiene un conjunto de atributos con diferentes 

grados de importancia, dependiendo del consumidor. Este producto, puede 

ser clasificado en tres niveles; básico, real y aumentado, como se visualiza 

en la figura 1. 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 Elementos del producto 

Según diferentes elementos significativos dentro de un producto.  

En la tabla 1, se realiza una descripción de dichas características. 
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Luego de ver los disímiles elementos que concuerdan al producto, 

es obligatorio fundar que los caracteres más relevantes son: las 

particularidades físicas, la marca, el precio y la calidad. Hallando la calidad 

del producto como la habilidad del producto para reparar las necesidades 

de los consumidores. 

 

 
 Desarrollo de nuevos productos 

 

El desarrollo de nuevos productos, no implica únicamente la creación de 

un nuevo producto; igualmente se consideran las mejoras de productos, 

modificaciones de productos y sucesos marcas que la empresa desarrolla a 

través de sus propios esfuerzos de I+D (Kotler & Armstrong, 2017). 

 
 

 

 

1
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La   implementación  de  procedimientos  habituales  para  la  creación   de 

nuevos productos depende de varios factores, como la calidad del producto, 

el tamaño del mercado y el presupuesto 

 

Stanton y cols (2007) destacan cuatro criterios para desarrollar un nuevo 

producto, 

que incluyen garantizar la demanda del mercado, cumplir con los criterios f

inancieros, cumplir con los estándares ambientales y adaptarse a la 
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estructura de marketing actual de la empresa 

 

 

 Granado 
 

El granado (Púnica granate L.) es un frutal perteneciente al centro del 

oriente próximo (Asia Menor, la Transcaucásica, Irán y las tierras altas de 

Turkmenistán). Su clasificación sistemática se muestra en la tabla 2. 

 

 
Tabla 1 

Clasificación sistemática 

 

División Fanerógamas 

Clase Dicotiledóneas 

Subclase Arquiclamídeas 

Orden Myrtales 

Familia Punicácea 

Género Púnica 

Especie Granatum 

Nota:(Granatum Plus, 2011) 

 
 

Entre los usos que se le da a este fruto, resaltan: zumo de granada, 

arilos en IV gama, mermeladas, vinos, vinagres, licores, arilos 

deshidratados, condimento alimentario, cosméticos (cremas, aceites, 

geles). 

 
Dentro de sus variedades, destacan Mollar de Elche y Valenciana; 

las características de estas variedades se muestran en la tabla 3. 
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Tabla 2 

Características de las variedades de granado 

 
Nota: (Gálvez & Vega, 2015) 

 

 

 

 

2.2.1.2. Dimensiones 

 

 

 Dimensión 1: Mercado meta 

 

 
El mercado es un segmento de mercado al que la empresa se dirige a través 

de su programa de marketing, procurando que no desperdicie recursos y que 

esté organizado y racionalizado, como afirman (Stanton et al en 2007)  

El autor también destaca que toda empresa emplea la creación de planes y la 

ejecución de tácticas para alcanzar la posición deseada en la percepción de 

los clientes 
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El análisis de Gitman McDaniel de 2006 sugiere que el público objetivo es 

un grupo particular de consumidores interesados en las actividades de 

marketing de la empresa están reguladas por el mercado que elige después 

de ingresar al mercado general 46 El objetivo del mercado, como se describe 

en (Kotler Armstrong 2017), es establecer una sincronización entre las 

preferencias, deseos y estilos de vida de los consumidores y sus selecciones 

de productos y servicios del mercado. 

 

 

 Indicadores de mercado meta 

 
 

o Características geográficas 

 

Según (QuestionPro, 2017) este tipo de segmentación busca 

dividir un mercado en base a su ubicación geográfica, de acuerdo 

a ello se realiza el estudio de la cantidad física de personas de un 

determinado territorio. 

 

 

Fuente: (QuestionPro, 2017) 

 

 

Figura  1 

Segmentación geográfica 
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o Características demográficas 

 

(QuestionPro, 2017), expresa que este tipo de segmentación busca 

reducir el tamaño de mercado en grupos pequeños en base a una 

Característica como la edad, ingresos, grado de instrucción, 

religión o raza. 

 
En marketing la segmentación demográfica aporta a 

conocer mejor al consumidor, en base a los resultados de la 

segmentación demográfica se orientan y se busca introducir un 

nuevo producto al mercado. 

 

Figura  2 

Segmentación demográfica 

 

Fuente: (QuestionPro, 2017) 
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o Características psicográficas 
 

 

Este tipo de segmentación está basado en aspectos psicológicos del 

consumidor, tomando en cuenta factores intrínsecos del mismo, 

como el estilo de vida, estatus social, entre otras. 

 
o Personalidad 

o Estilo de vida 

o Estatus social 

o Actividades, intereses y opiniones 

o Actitudes 

 
 

o Características conductuales 

 

(QuestionPro, 2017). “expresa que este tipo de segmentación está 

enfocada a un determinado momento de compra en relación a un 

producto determinado”. 

 
De esta forma la empresa enfoca sus estrategias orientadas 

a este momento de compra al cual el consumidor asocia el 

producto. 

 

 
 Dimensión 2: Posicionamiento 

 

Ries (1989) “uno de los pioneros en darle relevancia a este tema, expresa el 

posicionamiento alinea el sentir entre el vivir la experiencia, el 

cumplimiento de la promesa esperado por el cliente en materia de 

calidad, cantidad y espacio y tiempo, da sentido a que prevalezca esas 

características en su mente.  
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 (McCarthy & Jr, 2001). “"La posición se refiere a dónde se encuentra 

un producto u oferta en la mente de los clientes y se asocia con una 

ventaja significativa en comparación con las ofertas de los competidores” 

(Kerin, Hartley, & Rudelius, 2007). 

  
“Una cosa que muchas empresas descuidan es su declaración 

de posición; esta incluye un resumen de la posición de la empresa, o 

utilice este formulario: Porque (la parte de seguridad y las necesidades 

de la empresa descritas) nosotros (nombre de la empresa o logotipo) 

es (la idea, el producto) (la diferencia real, entre la competencia y la 

empresa)” (Kotler & Armstrong, 2017). 

 

 
Indicadores de posicionamiento 

 
 

 Componentes emocionales 

 

Priman las emociones en aquel universo de intangibles que sea 

materializado en sentimientos. 

 
Forrester expresa que las emociones son de importancia 

durante el proceso de decisión de compra, puesto que tiene una 

influencia inconsciente en el consumidor que lo lleva a la compra 

de determinados productos. 

 
A su vez el autor indica que el consumidor no toma 

decisiones de forma racional y no es consiente que la toma de 

manera emocional. 
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 Componentes racionales 
 

Racionalmente el consumidor busca el beneficio de un producto y 

quiere avalar y justificar su decisión de compra. 

 

 
 Componentes sensoriales 

 

Orientado a los sentidos y la percepción que tiene el consumidor 

ante estímulos que activan sus sensores de vista, oído, olfato, gusto 

y tacto. 

 

 
a) Dimensión 3: Marketing mix 

 
 

Kotler & Armstrong (2017) “manifiestan las disímiles estrategias que 

se pueden desarrollar al tomar alguna de las 4P del marketing, 

combinándolas o usándolas todas. Estas son: producto, precio, plaza y 

promoción”. 

 
Indicadores del Marketing Mix 

 
 

 Producto 

 

Implica las características, atributos y beneficios de la propuesta 

de valor, es decir, alinea lo que busca el consumidor y lo que la 

oferta de la empresa otorga para satisfacer ello. De este modo 

interactúa el mercado buscando la sincronía entre la oferta y la 

demanda. 
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Tabla 3 

Clases de productos de consumo y la planeación de la mezcla de marketing 

 
Nota: obtenido de (McCarthy & Jr, 2001) 

 

 

 

 Precio 

 

La estrategia debe ser proactiva, basada en el valor del producto y 

orientada a la utilidad, como se muestra en la figura 3. 

 

8
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Figura  3 

Características de la Estrategia de Precio 

 

Nota: obtenido de (Kotler & Armstrong, 2017) 

 
 Plaza (Canal de Distribución) 

“Es un sistema de organizaciones interdependientes que participan 

en un transcurso con el fin de hacer que un producto esté 

disponible para su compra y consumo” (Kotler & Armstrong, 

2017). 

 

 
 

Característica s  Tipo de canal  

 

Tradicionales Sistemas de marketing vertical 

  Administrado s Contractuales  Corporativo s 

Nivel de 

cooperación 

Poca o 

ninguna 

De poca a 

buena 

De bastante 

buena a 

buena 

Total 

 

Control 

ejercido por: 

Nadie Poder y 

liderazgo 
económico 

Contratos Propiedad 

de una 
compañía 

Ejemplos Canales típicos 

de 

"Independiente 

s 

General 

Electric, 

Miller Beer 

McDonald's, 

Holiday Inn 

Florsheim 

Shoes, 

Sherwin- 

Williams 
Nota: obtenido de (Kotler & Armstrong, 2017) 
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 Promoción 

 

“Implica los elementos comunicacionales creados para su difusión 

en canales on line y off line a fin de darle mayor visibilidad a los 

productos y/o servicios a los consumidores. La venta masiva suele 

ser un elemento decisivo del éxito o del fracaso de una estrategia” 

(McCarthy & Jr, 2001). 

 

 

 

 
 

“Las estrategias de promoción tomarán en cuenta: El segmento 

objetivo, la categoría, el beneficio, las razones para creer y la marca”. 

Se muestra en la figura 5. 
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Figura  4 

Características de promoción 

 
 

Nota: obtenido de (Kotler & Armstrong, 2017) 

 

 
2.2.2. Variable Comportamiento del consumidor 

 
 

“Para reconocer las características del mercado español, contabilizar la 

cantidad de productos demandados es una labor exigua, debida a la gran 

cantidad de información que las acciones estratégicas requieren. Por esta 

razón, se debe comprender al consumidor dentro de este mercado; destacando 

su comportamiento y tratar de llegar a reconocer las causas subjetivas que lo 

llevan a realizar las acciones de consumo”. 

 

 
2.2.2.1. Conceptos 

 
 

 Evolución del comportamiento del consumidor 

 

El comportamiento del consumidor ha evolucionado en el tiempo, a través 

de los modelos y teorías que diferentes autores sostienen. Cueva (2017) 

“realiza una investigación, en la cual describe una línea de tiempo de los 

diferentes modelos y teorías, relacionadas al comportamiento del 

1
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consumidor”; en la Tabla 6, se muestra un resumen de las características 

principales de las posturas, correspondientes a diferentes autores. 

 

 

 
 

 

 

 

Nota: obtenido de (Cueva & Melisa, 2017) 

 

 

 

 Comportamiento del consumidor 

 
Hoy en día, constituye el punto de partida para desarrollar 

estrategias de gran impacto en las empresas. Entre los conceptos más 

relevantes destacan los siguientes: 

 

"La conducta de los consumidores se relaciona con las acciones que 

realizan al buscar, obtener, usar, valorar y descartar productos y servicios 

que pretenden cubrir sus necesidades." Este estudio se enfoca en la forma 

en que los consumidores y sus familias optan por invertir sus recursos a 
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disposición (como tiempo, dinero y esfuerzo) en productos vinculados al 

consumo, lo que abarca interrogantes como: ¿qué adquieren?, ¿por qué lo 

hacen?, ¿cuándo?, ¿dónde? y ¿cuánto?; también abarca: ¿cuánto usan el 

producto?, ¿cómo lo evalúan tras la compra?, y el impacto 

 

Por otro lado, (Arellano, Rivera, & Molero, 2013) “insinúan que la 

conducta del consumidor es una acción tanto interna como externa del 

individuo". 

 

Solé (2003) detalla que el comportamiento del consumidor se refiere 

a un "compendio de acciones que realiza un individuo o una entidad desde 

que surge una necesidad hasta el instante en que realizan la adquisición y 

utilizan posteriormente el producto" (pág.12). 

 

 

En resumen, se puede sostener que la conducta del consumidor es un 

proceso constante que cambia cuando recibe un producto (bien o servicio) 

(Solomon, 2008). 

 

 

2.2.2.2. Dimensiones 

 
 

Schiffman et al. (2015). Los componentes influyentes según el autor son 

cuatro: 

 
a) Dimensión 1: Motivación 

 
 

"Proceso que implica la fuerza, orientación y continuidad del 

esfuerzo de una persona para alcanzar una meta" (Robbins & Judge, 2006, 

pág.175). 

 

De igual forma, existen impulsores de la motivación que enmarcan 

ideas positivas acerca de las emociones. Estos elementos pueden ser 
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internos, externos o ambos simultáneamente. De igual forma, al crear un 

producto, lo esencial es identificar qué necesidades se deben satisfacer, tal 

como señala Maslow (1991): necesidades fisiológicas, de seguridad, 

sociales, estima-reconocimiento, autorrealización. 

 

 

 Indicadores de motivación 

 
 

 Necesidades 

 

(Schiffmann & Lazar Kanuk, 2010) “lo conceptualizan como una 

carencia observada y se clasifica en necesidades innatas o 

adquiridas”. 

“Necesidades innatas: estas necesidades tienen una base fisiológica 

y se manifiestan de manera interna en el consumidor, con el fin de 

satisfacer requerimientos fundamentales como la alimentación, el 

abrigo o el sexo. De acuerdo con la pirámide de Maslow, se 

consideran necesidades primarias o de primer nivel”. 

“Necesidades adquiridas: estas necesidades se desarrollan a partir 

de estímulos presentes en el entorno del consumidor y están 

orientadas a satisfacer deseos relacionados con la autorregulación 

o el aprendizaje”. 

 

 Recordación de marca 

 
Guiu (2019) señala que “la recordación de marca se refiere al nivel de 

reconocimiento que una marca logra en la mente del consumidor. Este 

aspecto es de gran relevancia en el marketing y se conoce también como 

ranking mental, ya que busca posicionar la marca como la primera opción 

que el consumidor considera al pensar en un producto o servicio”. 

 

La motivación del consumidor ha sido abordada por Freud y Maslow a 

través de las siguientes teorías:
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 Teoría de la motivación de Freud 

 
Según Dichter (1964). “La teoría psicoanalítica de Freud se centra en las 

motivaciones del ser humano y sostiene que las decisiones de las 

personas son influenciadas por motivaciones intrínsecas”. 

 

Freud argumenta que “las motivaciones que impactan la toma de 

decisiones suelen ser inconscientes y se representan a través de tres 

componentes fundamentales”: 

 

 El ello: “Esta es la parte más primitiva de la personalidad, presente desde 

el nacimiento, que se orienta a satisfacer las motivaciones básicas, como 

la alimentación, el vestido y el sexo”. 

 

 El yo (o ego): “Este se desarrolla a partir del ello y se encarga de 

reconocer y establecer las diferencias entre el placer y la acción. Este 

componente es dinámico y puede ser medido y controlado”. 

 

 El superyó (o superego): “Se forma posteriormente al yo y tiene la 

función de regular las conductas del yo, actuando como un agente de 

conducta moral”. 

 

 Teoría de motivación de Maslow 
 

(Maslow, 1954) “Explica jerárquicamente la motivación, bajo 

criterios de importancia en el ser humano, realizando una 

clasificación de cinco fases, consideradas necesidad fisiológica, 

seguridad, pertenencia, estima y autorregulación”. 

 
Por su parte, Maslow explica que esta jerarquía de necesidades sigue 

un orden específico que no puede ser alterado. Para poder avanzar 

hacia la satisfacción de necesidades superiores, es necesario primero 

cumplir con las necesidades de primer grado. 
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Fuente: (Maslow, 1954) 

 

 

 

 

 

b) Dimensión 2: Percepción 
 

 

“Procedimiento a través del cual los individuos seleccionan, ordenan e 

interpretan datos para construir una percepción relevante del mundo" 

(Kotler & Armstrong, 2017, pág. 140). 

 

“La percepción se ve influenciada por tres procesos; la atención selectiva, 

se refiere a la propensión de las personas a filtrar la mayoría de la 

información a la que se enfrentan, eligiendo la información más 

significativa; la distorsión selectiva, se refiere a la inclinación de los 

individuos a interpretar la información de forma que respalde sus 

Figura  5 

Jerarquía de necesidades de Maslow 
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convicciones previas; la retención selectiva, implica que los consumidores 

suelen rememorar los beneficios obtenidos de una marca a la que 

benefician”. 

 
 Indicadores de percepción 

 

 

 Sabor 

Es la sensación que se experimenta a través del sentido del gusto al 

consumir una sustancia. Los estímulos del gusto, como el sabor, 

están estrechamente relacionados con el olfato y juntos 

desempeñan un papel fundamental en la experiencia del 

consumidor. 

 Textura 

Esta es la sensación que se percibe a través del sentido del tacto 

cuando se entra en contacto con un objeto. Aunque es la sensación 

menos recordada por los consumidores, en ciertos productos, como 

las telas, su importancia es considerable y puede ser decisiva en el 

proceso de toma de decisiones. 

 Olor 

Se refiere a la sensación que se capta a través del sentido del olfato, 

generada por la inhalación de gases o vapores. Esta capacidad 

permite al consumidor identificar y evaluar distintos productos, 

desde platos de comida hasta sustancias tóxicas. 

 Color 

Según Newton (1726), el color es “una conmoción que se ocasiona 

en respuesta a una estimulación nerviosa del ojo. El cerebro del 

consumidor tiene la habilidad de procesar e interpretar los 

estímulos visuales, lo que le permite percibir su entorno a través de 

una variedad de colores”. 
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 Temperatura 

Facilita al consumidor la percepción de la temperatura de un cuerpo, 

basándose en una escala numérica. 

(Berelson & Gary, 1964), afirman que las personas pueden poseer la 

misma motivación para adquirir un producto, sin embargo, la 

decisión puede ser modificada por la percepción individual, ya que la 

percepción se examina y canaliza de forma diferente en función de 

los estímulos que los sentidos reciben. Por lo tanto, se logran 

resultados variados debido a percepciones distintas. 

 

Por otro lado, señala que la percepción del consumidor puede ser 

determinada por tres procesos perceptuales que se deben tener en 

cuenta: 

Atención selectiva 

La implementación de marketing intrusivo por parte de las 

empresas provoca que los consumidores reciban más de 2,000 

publicidades diariamente. Esta saturación reduce la eficacia de su 

análisis y elección de información, puesto que, en su lugar, crean 

mecanismos para prevenir los estímulos empresariales con la 

finalidad de mantener su serenidad. 

Por lo tanto, el desafío actual para los compradores es desaconsejar 

e ignorar la publicidad intrusiva presente en su entorno. A su vez, 

los marketeros deben enfrentarse al reto de crear estrategias más 

efectivas que permitan al consumidor aceptar, sentir y percibir 

positivamente los estímulos que ofrecen a través de sus campañas 

publicitarias y otros medios, buscando así conquistar la mente y el 

corazón del comprador. 

 
  

1
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 Distorsión Selectiva 

 

“El consumidor aplica un filtro a los incitaciones que elige 

observar, basado en su entorno mental, con el objetivo de procesar 

y analizar únicamente aquellos estímulos que se ajusten a los 

criterios de selección que él mismo ha definido”. 

 

 Retención selectiva 
 

“El consumidor actual tiende a retener la información que recibe 

solo por un corto período de tiempo. Sin embargo, es más probable 

que mantenga en su memoria las marcas que se alinean con sus 

actitudes y creencias durante un tiempo más prolongado”. 

 

Así, al momento de adquirir un producto específico, el consumidor 

recordará de inmediato la marca que mejor se ajuste a su perfil. 

 

c) Dimensión 3: Aprendizaje 

 
 

“Cambios en el comportamiento de un individuo producidos por la 

experiencia” (Kotler & Armstrong, 2017, pág. 141). “Este proceso 

ocurre a través de la interacción de impulsos, estímulos, señales, 

respuestas y reforzamiento. El aprendizaje debe surgir de las iniciativas 

de las empresas para educar al consumidor; de este modo, el 

consumidor percibirá la preocupación de la empresa hacia él y se 

sentirá motivado a conocer más sobre el producto”. 

 

Por otro lado, los servicios postventa, como el soporte técnico y otros 

servicios relacionados con el producto, contribuyen a consolidar el 

posicionamiento en la mente del consumidor. 
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Indicadores de aprendizaje 

 
 

 Impulso 

Según (Schiffmann & Lazar Kanuk, 2010). “define que es un estado 

de activación interna de un organismo que es condición necesaria 

antes de que un estímulo emita una clase de respuesta”. 

 

 Estímulos 

(Hilgard & Marquis, 1940) “refieren a un estímulo como un 

instigador o como una ocasión para el responder”. 

 

 Señales 

Según (Schiffmann & Lazar Kanuk, 2010) “son los estímulos que 

dan dirección a los motivos. 

Representados por anuncios dirigidos a un segmento 

determinado que tiene como fin satisfacer una necesidad específica”. 

 

 Respuestas 

Según (Schiffmann & Lazar Kanuk, 2010) expresa que “es la forma 

en que los individuos reaccionan ante un impulso o una señal. 

Constituye el comportamiento del consumidor después de 

percibir una motivo o señal, el aprendizaje se inicia incluso cuando 

no se nota una respuesta directa con la compra, puesto se conoce 

que el consumidor puede mostrar distintos tipos de respuesta ante 

un estímulo”. 

 

1
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 Reforzamiento 

Según (Schiffmann & Lazar Kanuk, 2010) expresa que “incrementa 

la probabilidad de que una respuesta específica vuelva a ocurrir en 

el futuro”. 

“Si el consumidor experimentó una compra satisfactoria y el 

producto o servicio cumplió con sus expectativas, es probable que 

desee repetir esa experiencia en el futuro, ya que asociará la marca 

con el producto y con sentimientos positivos”. 

 
d) Dimensión 4: Actitud 

 
 

“Las estimaciones, sentimientos y predisposiciones consistentemente 

propicias o desfavorables de una persona hacia un objeto o idea” 

(Kotler & Armstrong, 2017, pág. 141). 

 
Las marcas que se asocian con las conmociones y actitudes de las 

personas han ganado una mayor excelencia en comparación con otras. 

Al establecer esta conexión emocional, la marca adquiere una 

personalidad que facilita la identificación por parte de los 

consumidores (Ghio, 2013). 

 

Dependiendo del grado de intensidad que una marca logre generar en 

el consumidor, esta puede evocar "sentimientos favorables o 

desfavorables". Así, cualquier marca puede ser evaluada como buena, 

mala o aceptable.
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2.2.2.3. Proceso de decisión de compra 

 
 

Según (Ruedas, 2017). “el consumidor pasa por un proceso de decisión de 

compra que contempla una serie de etapas durante la compra, iniciando 

desde la percepción de la carencia de necesidad hasta el comportamiento 

pos compra realizado por la empresa sobre el consumidor”. 

 
 Reconocimiento de la necesidad 

 

El proceso de compra de un bien (producto o servicio), comienza con la 

percepción de la carencia de una necesidad, que busca ser satisfecha. 

 
Esta necesidad es generada por estímulos situados en el entorno del 

consumidor, o es percibido de manera interna (generalmente necesidades 

fisiológicas). 

 
 Búsqueda de información 

 

Identificada la necesidad el consumidor realiza una búsqueda de 

información de manera activa o pasiva, de acuerdo al nivel de importancia 

que represente para el satisfacer la necesidad. 

Por ello el consumidor busca información de proveedores, 

considerando patrones como precio, experiencia, entre otros. 

 
 Formación de alternativas 

 

En base a la información recopilada de los posibles proveedores el 

consumidor realiza una selección y filtro, reduciendo sus opciones bajo 

ciertos parámetros. 
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 Evaluación de alternativas 

De acuerdo a criterios de evaluación el consumidor atribuirá una 

calificación a cada opción, calificando caracteres que él considera 

importantes y que se afiancen a su perfil o expectativa de compra. 

 
 Decisión de compra 

 

“En base a la evaluación realizada el consumidor decide por el producto que 

se acerque más a satisfacer su necesidad, y procede a evaluar los 

procedimientos para poder comprar el producto, tales como pago, entrega, 

entre otros”. 

 
 Ejecución de la compra 

 

“Determinado el lugar de compra y medios de pago el consumidor procede 

a efectuar la compra, realizando la formalización de la compra en base a la 

emisión de un comprobante de venta” 

 
 Monitorio pos compra 

 

“Es realizado por la empresa, luego de un periodo de tiempo en el cual el 

consumidor haya podido probar y calificar el producto, de este modo la 

empresa puede conocer el nivel de satisfacción o insatisfacción que género 

el bien sobre el consumidor”. 

 

 
 

2.2.2.4. Modelos del comportamiento del consumidor 

 
 

“Los modelos de evaluación del comportamiento del consumidor surgen en 

la década de los 70, teniendo como principal pionero a Howard, posterior 

a ello y en base al modelo planteado por Howard surgieron nuevos modelos 

que buscaban complementar y mostrar otra perspectiva de este modelo 

como”. 
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Figura  6 

Modelos del comportamiento del consumidor 

 

 

 
 

  
 

 

 

 
 

 

 

 

 

Según (Boshoff, Erasmus, & Rousseau, 2001), expresa que bajo lo 

analizado en estudios se determinaron tres escuelas de análisis del 

comportamiento del consumidor al momento de la decisión de compra, 

considerando: 

 
 Modelo económico 

 

El modelo económico presente mostrar una perspectiva basada en 

elementos cuantitativos, que orienta su desarrollo a la comprobación de 

una hipótesis racional y perfecta. 

Este modelo define que el consumidor realiza la compra buscando 

maximizar su inversión en un plazo determinado. 

De este modo este modo muestra un enfoque valioso, pero que de 

complementarse con otros modelos que analicen otros factores que 

también influyen en el proceso de compra mostraría resultados más 

 
Modelo de 
Marketing 
(1968/197 

4) 

 
Modelo de 

Howard 
(1963) 

 
Modelo de 

Nicosia 
(1966) 

Hansen 
(1972) 

Andreason 
(1965) 

Howard - 
Shet 

(1969) 

Engel, 
Kollat y 

Blackwell 
(1968) 
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efectivos. 

 
 Modelo psicológico 

 

Modelo basado en procesos psicológicos y cognitivos del ser 

humano, asociados a motivación e influencia generada por factores 

internos, como motivación y percepción o factores externos, como la 

familia, grupos de interés. 

Este modelo presenta más información cualitativa que cuantitativa. 

 
 

 Modelo de comportamiento del consumidor 

 

Modelos empleados generalmente en el marketing, que emplea un mix de 

los modelos económicos y psicológicos, buscando conocer las respuestas 

al actuar y comportamiento del consumidor frente a un proceso de compra. 

 
Este modelo presenta mejoras notarias al realizar la aplicación 

conjunta del modelo económico y psicológico, puesto que analiza dos 

factores claves que influyen de manera considerable en la toma de 

decisiones de compra del consumidor. 

 

 
a) Modelo de Andreasen (1965) 

 
 

(Rivas & Grande, 2010), expresa que es uno de los modelos iniciales 

creados por Andreasen, basado generalmente en el desenvolviendo y 

desarrollo de la actitud. 

Este modelo toma con un alto grado de importancia la 

información que recibe el consumidor, antes, durante y después del 

proceso de compra de un bien. 
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Este modelo esta direccionando básicamente a analizar el 

comportamiento del consumidor en base al cambio de actitud que este 

muestre al momento de comprar, mostrando un enfoque psicológico, 

cabe recalcar que este modelo no recibe un respaldo teórico, puesto 

que los estudios se psicología aun no llegan a estudiar este punto. 

Los procesos cognitivos por los cuales pasa el consumidor 

durante su comportamiento y su relación con la actitud que presenta. 

Este modelo a su vez da a conocer que la actitud del 

consumidor puede estar influencias por distintos factores externos 

percibidos por el consumidor en su entorno, resaltando principalmente 

indicadores tales como la personalidad, los deseos y la experiencia. 

Este modelo presenta deficiencias, tales como no mostrar una 

coherente asociación entre el consumidor y la marca. 

 

 

 

Fuente: (Rivas & Grande, 2010) 

Figura  7 

Modelo del comportamiento del consumidor de Andreasen 
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b) El modelo de Nicosia (1966) 

 
 

(Rivas & Grande, 2010), “expresa que el proceso de toma de decisiones 

que afronta el consumidor frente a la compra de un bien (producto o 

servicio), presenta un transcurso evolutivo de un nivel pasivo a activo”. 

 
El modelo plantea tres ejes que conforman este proceso 

evolutivo del proceso de compra. 

 
 Predisposiciones 

“Representan una estructura pasiva en el proceso de decisión de compra, 

y comprenden aspectos relevantes”. 

 
 Actitudes 

“Tienden a ser fuerzas impulsadores de grado débil durante el proceso 

de decisión de compra”. 

 
 Motivaciones 

“Este tipo de fuerza muestra un grado fuerte y tiende a mostrar un 

desequilibrio referido a cuestiones concretas como una marca”. 

 
Este modelo muestra un enfoque al proceso de decisión de 

compra de nuevos productos, analizando y determinando el grado de 

relación de la comunicación del consumidor con la empresa y la 

percepción del consumidor frente a la misma. 
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Figura  8 

Modelo de comportamiento del consumidor de Nicosia 

 

Fuente: (Rivas & Grande, 2010) 

 
 

c) El modelo de Howard - Sheth (1969) 

 
 

Según (Rivas & Grande, 2010) el modelo citado busco comprender el 

comportamiento del consumidor frente a la elección de una marca, 

expresa que el consumidor no es un individuo que recibe la 

información de manera pasiva, sino que muestra una búsqueda activa 

de la misma, buscando y filtrando información con el fin de analizar y 

tomar la mejor decisión de compra o no compra de un bien. 

 
A su vez este modelo considera que existe una influencia de 

factores intrínsecos en el consumidor y que el proceso de decisión de 

compra puede ser alterado por incidencia de factores exógenos como 

la cultura, clase social o personalidad. 
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Figura  9 

Modelo de comportamiento del consumidor de Howard y Sheth 

 
 

 

Fuente: (Rivas & Grande , 2010) 

 

 

 

 

2.3. DEFINICIÓN DE TÉRMINOS BÁSICOS 
 

Comportamiento del consumidor: “El estudio de cómo las personas toman 

decisiones de compra, influido por factores psicológicos, sociales y culturales” 

(Assael, 1998). 

Oferta exportable: “La gama de productos y servicios que un área geográfica 

o empresa tiene disponibles para vender en mercados internacionales” (Páramo, 

2013). 

Granado: “Un árbol frutal conocido por producir granadas, una fruta de gran 

valor nutricional” (RAE, 2023). 

Mercado español: “El mercado de España como destino potencial para la 

exportación de productos, en este caso, granadas” (Morillas, 2020). 
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Investigación de mercado: “Un proceso que implica recopilar y analizar 

datos sobre consumidores y competidores para tomar decisiones informadas” 

(Cordova, 2019). 

Exportación: “La acción de vender bienes o servicios a otros países, que 

puede requerir adaptación a regulaciones internacionales y logística específica” 

(Águila & Macías, 2020). 

Decisión de consumo: “La elección que los consumidores en el mercado 

español hacen al seleccionar productos, influenciada por factores como precio, 

calidad y preferencias personales” 

Competitividad: “La capacidad de una empresa o producto para destacar en 

el mercado internacional y ganar cuota de mercado frente a competidores 

extranjeros” (Portero, 2015). 

Demanda de granado: “La cantidad de granadas que los consumidores en el 

mercado español desean adquirir, influenciada por factores como precio, calidad y 

preferencias personales” (Agraria, 2022). 
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CAPÍTULO III.  

HIPÓTESIS Y VARIABLES 

 

3.1. HIPÓTESIS GENERAL 

 
 

Existe una relación significativa entre el comportamiento del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al  mercado español, 2021. 

 
 

3.2. HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 

 
 

- Existe una relación significativa entre la motivación del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado español, 2021. 

- Existe una relación significativa entre la percepción del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado español, 2021. 

- Existe una relación significativa entre el aprendizaje del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite -  Jorge Basadre al mercado español, 2021. 

- Existe una relación significativa entre la actitud del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado español, 2021. 
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3.3. DEFINICIÓN CONCEPTUAL Y OPERACIONAL DE VARIABLES 

 

 

3.3.1. Definición conceptual 
 

Oferta exportable 

“Se denomina así al producto que abastece grandes cantidades en el mercado 

internacional” (Miller & Meiners, 2011). 

 
Comportamiento del consumidor 

“Análisis del proceso psicológico que asume un comprador ante la elección de 

un producto” (Schiffmann & Lazar Kanuk, 2010). 

 
 

3.3.2. Definición operacional 
 

Oferta exportable 

“Para la medición de la segunda variable, se utilizará como instrumento un 

cuestionario digital el cual será realizado a 384 habitantes españoles”. 

 

Dimensiones 

­ Mercado meta 

­ Posicionamiento 

­ Marketing mix 

 
Comportamiento del consumidor 

“Para la medición de la primera variable, se utilizará como instrumento un 

cuestionario digital el cual será realizado a 384 habitantes españoles”. 

 

Dimensiones 

­ Motivación 

­ Percepción 

­ Aprendizaje 

­ Actitud 
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3.4. OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES 

 
Tabla 4 

Operacionalización de variable independiente 

Variable Definición 

conceptual 

Definición 

operacional 

Dimensión Ítems Escala 
C

o
m

p
o
rt

am
ie

n
to

 d
el

 c
o

n
su

m
id

o
r 

Análisis del proceso 

psicológico que 

asume un 

comprador ante la 

elección de un 

producto 

(Schiffmann & 

Lazar Kanuk, 2010). 

 

Motivación 1. Considera que existen fuertes impulsos que lo motivan a realizar la compra del granado 

y sus derivados. 

2. Antes de realizar la compra del granado y sus derivados es estimulado por algún medio 

publicitario. 

3. Los medios publicitarios emiten señales que direccionan la compra del granado y sus 

derivados. 

4. Se inclina hacia la compra del granado y sus derivados, solo si está convencido de la 

información que le han brindado. 

5. Considera que volverá a realizar la compra de granado y sus derivados, si su experiencia 

fue gratificante. 

Likert 

 

Percepción 6. Considera que el granado y sus derivados vendidos en su localidad, satisfacen 

completamente sus necesidades. 

7. Antes de adquirir el granado y sus derivados, recuerda una marca en especial. 

Aprendizaje 8. Está de acuerdo con el sabor del granado y sus derivados. 

9. Está de acuerdo con la textura del granado y sus derivados. 

10. Está de acuerdo con el olor del granado y sus derivados. 

11. Está de acuerdo con el color del granado y sus derivados. 

12. Está de acuerdo con la temperatura del granado y sus derivados. 

Actitud 13. Considera que sus actitudes frente a la compra de granado y sus derivados son 

favorables. 

14. Considera que, al comprar granado y sus derivados, los sentimientos negativos 

desaparecen. 

15. Considera que existe una influencia cultural que direcciona la compra del granado y sus 

derivados. 

16. Considera que existe una influencia personal que direcciona la compra del granado y 

sus derivados. 

17. Considera que existe una influencia social que direcciona la compra del granado y sus 

derivados. 

18. Considera que existe una influencia psicológica que direcciona la compra del granado 

y sus derivados. 
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Tabla 5 

Operacionalización de variable dependiente 

Variable Definición 

conceptual 

Definición 

operacional 

Dimensión Ítems Escala 

O
fe

rt
a 

ex
p

o
rt

ab
le

 
Se denomina así al 

producto que 

abastece grandes 

cantidades en el 

mercado 

internacional. 

Para la medición de 

la segunda 

variable, se 

utilizará como 

instrumento un 

cuestionario digital 

el cual será 

realizado a 384 

habitantes 

españoles. 

Mercado meta 1. Considera que la oferta de granado y sus derivados, está dirigida hacia su 

localidad. 

2. Considera que la oferta de granado y sus derivados, clasifica a sus 

consumidores en función de la edad, género, ingreso u ocupación. 

3. Considera que la oferta de granado y sus derivados, clasifica a sus 

consumidores en función de clase social, estilo de vida, personalidad. 

4. Considera que la oferta de granado y sus derivados, clasifica a sus 

consumidores en función de sus beneficios, estatus del usuario, tasa de 

utilización, lealtad. 

5. Considera que la oferta de granado se dirige a un nivel socioeconómico 

específico. 

6. Considera que el granado es un producto atractivo para su localidad. 

 

Likert 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Posicionamiento 7. La venta de granado y sus derivados, cuenta con aspectos emocionales que 

influyen en la adquisición del producto. 

8. La venta de granado y sus derivados, cuenta con aspectos racionales que 

fundamentan su consumo. 

9. La venta de granado y sus derivados, cuenta con aspectos sensoriales que 

estimulan los sentidos e influyen en la compra del producto. 

10. Considera que el granado peruano es de buena calidad. 

11. Considera que el granado es un producto de alto valor en el mercado. 

12. Considera que el granado es un producto que guarda una correcta relación 

precio – calidad. 

Marketing Mix 13. Considera que el producto provee una serie de beneficios para el consumidor. 

14. Considera que el precio está de acuerdo a la calidad del producto. 

15. Considera que la distribución del granado y sus derivados es la adecuada. 

16. Considera que la oferta de granado y sus derivados, es atractiva. 

17. Considera que el granado peruano cumple con un estándar de calidad óptimo. 

18. Considera que el precio del granado es competitivo. 

 

 

Nota. Elaborado por el investigador. 

1

3
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CAPÍTULO IV. 

METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 

 

 
4.1. TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACIÓN 

 

 
4.1.1. Tipo de investigación 

 

“La presente investigación se define de tipo básica, puesto se origina de un 

marco teórico y permanece en él, a su vez contribuye al conocimiento del 

comportamiento del consumidor y oferta exportable” (Hernández Sampieri, 

Roberto, 2014). 

 
 

4.1.2. Nivel de Investigación 
 

“La presente investigación se define de nivel descriptivo correlacional, puesto 

se busca describir los datos y características de la población de estudio y se 

busca medir la relación existente entre dos variables, sin que el investigador 

controle ninguna de ellas” (Hernández, Sampieri, 2014). 

 

 

 

3
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4.2. MÉTODOS Y DISEÑO DE INVESTIGACIÓN 

 
 

4.2.1. Método de investigación 

 
 

“Método hipotético deductivo, parte de una hipótesis o definición inicial, para 

luego obtener conclusiones específicas de ella, que luego serán a su vez 

comprobadas empíricamente, es decir, comprende un paso inicial de 

inferencias empíricas” (Hernández, Sampieri, 2014). 

 

4.2.2. Diseño de la Investigación 
 

“El diseño de la investigación es no experimental dado que no se manipulará 

deliberadamente ninguna variable al no someterse a experimento alguno, así 

también es de corte transversal, porque los datos serán tomados en una sola 

vez, para ambas variables; prospectivo para ambas variables; analítico, por la 

presencia de dos variables en el estudio”. (Sampieri, 2014). 

 

 
 

4.3. POBLACIÓN Y MUESTRA DE LA INVESTIGACIÓN 

 

 

4.3.1. Población 

 
 

El universo de estudio de la presente investigación, está constituido por los 

6.752.763 habitantes de la ciudad de Madrid – España (DatosMacro, 2021), sin 

embargo, como otro criterio de exclusión se ha considero a la población mayor 

de 24 años y menor de 64 años, que acuden ocasionalmente a realizar comprar 

que tienen mayor influencia en la decisión de compra, es así que, de acuerdo 

con (DatosMacro, 2020) esta edad comprende el 56,7% de la población, por 

tanto, la población se encuentra compuesta por 3 828 817 personas. 
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4.3.2. Muestra 
 

Para definir la muestra se ha utilizado un método probabilístico aleatorio 

simple y para definir el tamaño de la muestra se utilizó la siguiente fórmula: 

 
 

 
 

 

4.4. TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS 

 

 
4.4.1. Técnicas de Recolección de los datos 

 
 

Según Sampieri (2014). “La técnica de encuesta maneja un acumulado de 

procedimientos estandarizados de investigación mediante los cuales se acopia 

y analiza una serie de antecedentes de una muestra”. 

 
“La técnica utilizada para la presente investigación será una encuesta online, 

puesto que las condiciones de desplazamiento presencial se complican para 

los investigadores, por ello, se ha considerado ideal la utilización de esta, 

debido a que permite tener llegada sin necesidad de desplazarse en gran 

escala”. 
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4.4.2. Instrumentos para la Recolección de los datos 

 
 

Sampieri (2014) “un cuestionario es un conjunto de preguntas diseñadas para 

generar los datos necesarios para alcanzar los objetivos propuestos del proyecto 

de investigación”. 

 

Por tanto, como instrumento se ha seleccionar la elaboración de un cuestionario 

online, el cual será presentado por la plataforma Google Forms, debido a su 

facilidad de uso y alta confianza a nivel global, esta se aplicará a la muestra 

indicada en el punto 4.3.2. 

 

4.4.3. Validez y confiabilidad 

 
La presente investigación someterá los instrumentos a una prueba de 

confiabilidad para ello se aplicará el método de Alpha de Cronbach y juicio de 

expertos. 
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Resultados del coeficiente Alfa de Cronbach a la variable independiente 

 

 

 
 
 

“El resultado del Alfa de Cronbach para la variable Comportamiento del consumidor, 

mostrado en la Tabla 10, es de 0,880 lo cual significa que el instrumento aplicado a la variable 

Comportamiento del consumidor es de fuerte confiabilidad”. 

 
Resultados del coeficiente Alfa de Cronbach a la variable dependiente 
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4.4.4.  Procesamiento y análisis de datos 

 
 

 Se desarrollarán matrices de evaluación. Se indexarán los datos obtenidos de 

modo tal que permita su alcance y presentación en porcentajes a través del 

uso de tablas y gráficos de frecuencia. 

 Se hará uso de la estadística descriptiva e inferencial; la estadística descriptiva 

servirá para tabular la información, hallar medidas de tendencia central y 

desviaciones; la estadística inferencial servirá para evaluar tendencias y 

realizar pronósticos. 

 Para llevar a cabo el presente trabajo de investigación se cumplieran con las 

diferentes actividades de planificación. 

 En primer lugar, se realizarán las coordinaciones respectivas con la empresa 

Qualtrics, para poder ejecutar los cuestionarios a los pobladores de Madrid, 

en España.  

 Una vez acordados el tiempo y costo de la aplicación del instrumento, se 

ejecutarán las encuestas, respetando los criterios de inclusión y exclusión. 

3
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 Para el caso de la recolección de los datos se procedió de la siguiente manera: 

­ Primeramente, se contrató a Qualtrics, para el levantamiento de 

información. 

­ Se establecieron las características de las unidades de estudio. 

­ Se procedió a la aplicación del instrumento para evaluar cada una de 

las variables. 

­ El procesamiento de datos se realizó mediante hoja de cálculo Excel 

y el software estadístico SPSS 22.0 

­ Se elaboraron tablas de frecuencias y gráficos estadísticos, para la 

visualización de resultados. 

­ Se realizó el análisis de la información mediante la aplicación de 

frecuencias relativas y absolutas. 

­ La interpretación de los resultados se realizó mediante el método 

inductivo y deductivo. 

­ Finalmente se procederá a su interpretación utilizando métodos 

inductivo y deductivo. 

­ Para el caso de la comprobación de las hipótesis se utiliza la 

prueba estadística Rho de Spearmann 

 

 
4.4.5. Ética en la investigación 

 

Este estudio se rige por el Reglamento del Comité de Ética para la Investigación de la 

Universidad Alas Peruanas, así como se llevó a cabo conforme a la estructura 

proporcionada por la institución educativa, respetando también los procedimientos 

administrativos. El propósito de la investigación es alcanzar el bien común, es decir, los 

hallazgos ayudarán a mejorar el bienestar social de manera directa o indirecta.

5

Página 76 of 137 - Integrity Submission Identificador de la entrega trn:oid:::1:3169523037

Página 76 of 137 - Integrity Submission Identificador de la entrega trn:oid:::1:3169523037



73  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO V.  

RESULTADOS 
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5.1. ANÁLISIS DESCRIPTIVO 

 

Resultados demográficos 

 

Edad 

 
 

Figura 13 

Edad   

 

 

“Los habitantes españoles que formaron parte de la muestra de investigación 

presentan en su mayoría una edad de 21 a 30 años (35,16%), en segundo lugar, se 

ubican habitantes con una edad entre 31 a 40 años (25%), así también un 21,35% de 

la muestra de estudio tiene presento una edad entre 41 a 50 años, un 17,19% tiene 

entre 51 a 60 años y finalmente un 1,3% de los habitantes españoles que formaron 

parte de la muestra tienen entre 61 a 70 años”. 
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Opción sexual 

 
Tabla 6 

Opción sexual 

 
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Hombre 245 63,8 63,8 63,8 

Mujer 131 34,1 34,1 97,9 

Gay 6 1,6 1,6 99,5 

Lesbiana 2 ,5 ,5 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 

Figura  10 

Opción sexual 

 

 
 

 

Un 63,8% de los habitantes españoles que formaron parte de la muestra de 

investigación son hombres, así también un 34,11% fueron mujeres, un 1,56% 

afirmo ser de una opción sexual gay y un 0,52% afirmaron que son lesbianas. 
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Estado civil 

 

Tabla 7 

Estado civil 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Soltero (a) 191 49,7 49,7 49,7 

Casado (a) 83 21,6 21,6 71,4 

Conviviente 87 22,7 22,7 94,0 

Divorciado (a) 18 4,7 4,7 98,7 

Viudo (a) 5 1,3 1,3 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 

Figura  11 

Estado civil 

 

 
 

“Un 49,74% de los habitantes españoles que formaron parte de la muestra de 

investigación son solteros, un 22,66% se presentaron como convivientes, un 

21,61% afirma ser casado, un 4,69% afirma ser divorciado y un 1,3% es 

viudo”. 
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Nivel de educación 

 

Tabla 8 

Nivel de educación 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Educación primaria 6 1,6 1,6 1,6 

Educación secundaria 

obligatoria 

104 27,1 27,1 28,6 

Educación superior 274 71,4 71,4 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 

Figura  12 

Nivel de educación 

 

 

“Un sólido 71,35% de los habitantes españoles que formaron parte de la 

muestra de investigación presenta un nivel de educación superior, un 27,08% 

tiene una educación secundaria obligatoria y solo un 1,56% tienen una 

educación primaria". 
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Resultados variable comportamiento del consumidor 

 

Análisis por dimensiones 

 

Tabla 9 

Dimensión motivación 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Bajo 5 1,3 1,3 1,3 

Medio 30 7,8 7,8 9,1 

Alto 349 90,9 90,9 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 

 

Figura  13 

Dimensión motivación 

 

 
 

De acuerdo a los resultados de la investigación, la motivación del consumidor 

frente a la compra de granado del distrito de Ite presenta un nivel alto en un 

90,89%, un nivel medio en un 7,81% y un nivel baja en un 1,30% de la muestra. 

15
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Tabla 10 

Dimensión percepción 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Bajo 281 73,2 73,2 73,2 

Medio 19 4,9 4,9 78,1 

Alto 84 21,9 21,9 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 

 

Figura  14 

Dimensión motivación 

 

 
 

 

De acuerdo a los resultados de .a investigación, la percepción del consumidor 

frente a la compra de granado del distrito de Ite presenta un nivel bajo en un 

71,18%, un nivel alto en un 21,88% y un nivel medio en un 4,95%. 
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Tabla 11 

Dimensión aprendizaje 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Bajo 9 2,3 2,3 2,3 

Medio 262 68,2 68,2 70,6 

Alto 113 29,4 29,4 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 

 

Figura  15 

Dimensión aprendizaje 

 

 
 

 

De acuerdo a los resultados de la investigación, el aprendizaje del consumidor 

frente a la compra de granado del distrito de Ite presenta un nivel medio en un 

68,23%, un nivel alto en un 29,43% y un nivel bajo en un 2,34% de la muestra. 
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Tabla 12 

Dimensión actitud 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Bajo 14 3,6 3,6 3,6 

Medio 37 9,6 9,6 13,3 

Alto 333 86,7 86,7 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 

 

Figura  16 

Dimensión actitud 

 

 
 

De acuerdo a los resultados de la investigación, la actitud del consumidor 

frente a la compra de granado del distrito de Ite presenta un nivel alto en un 

86,72%, un nivel medio en un 9,64% y un nivel bajo en un 3,65%. 
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Análisis general 

 

 

Tabla 13 

Variable comportamiento del consumidor 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Bajo 7 1,8 1,8 1,8 

Medio 174 45,3 45,3 47,1 

Alto 203 52,9 52,9 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 

 

 

Figura  17 

Variable comportamiento del consumidor 

 

 
 

De acuerdo a los resultados de la investigación, el comportamiento del 

consumidor español frente  a la oferta de granado de Ite es alto en un 52,86%, 

medio en un 45,31% y bajo en un 1,82%. 
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Resultados variable oferta exportable 

 

Análisis por dimensiones 

 

Tabla 14 

Dimensión mercado meta 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Bajo 9 2,3 2,3 2,3 

Medio   279 72,7 72,7 75,0 

Alto 96 25,0 25,0 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 

 

Figura  18 

Dimensión mercado meta 

 

 

De acuerdo a los resultados de la investigación, un 72,66% de los habitantes 

españoles considera que el mercado meta presenta un nivel medio de 

importancia en la oferta exportable del granado de Ite, un 25% considera un 

nivel alto y un 2,34% un nivel bajo. 
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Tabla 15 

Dimensión posicionamiento 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Bajo 25 6,5 6,5 6,5 

Medio 276 71,9 71,9 78,4 

Alto 83 21,6 21,6 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 
 

Figura  19 

Dimensión posicionamiento 

 

 

De acuerdo a los resultados de la investigación, un 71,88% de los habitantes 

españoles considera que el posicionamiento presenta un nivel medio de 

importancia en la oferta exportable del granado de Ite en España, un 21,61% 

considera un nivel alto y un 6,51%  considera un nivel bajo. 
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Tabla 16 

Dimensión marketing mix 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 Bajo 6 1,6 1,6 1,6 

Medio 164 42,7 42,7 44,3 

Alto 214 55,7 55,7 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

 
 

Figura  20 

Dimensión marketing mix 

 

 

 

 

De acuerdo a los resultados de la investigación, un 55,73% de los habitantes 

españoles considera que el marketing mix presenta un alto nivel de 

importancia en la oferta exportable del granado de Ite, un 42,71% considera 

un nivel medio y un 1,56%  considera un nivel bajo. 
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Análisis general 

 

 

 
  

Figura  21  

Variable oferta exportable 

 

Nota. Elaborado en SPSS 26.0 en base a información recopilado por medio de cuestionario  

 

De acuerdo a los resultados de la investigación, un 82,29% de los habitantes 

españoles considera que la oferta exportable del granado de Ite es de alta 

representatividad en España, un 15,89% considera que la oferta de granado es 

de representatividad media y un 1,82% considera que es baja. 
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5.1. ANÁLISIS INFERENCIAL 

 

Prueba de normalidad 

 

La prueba de normalidad es utilizada para conocer la normalidad de un grupo 

de datos, esta se determina de acuerdo al número de la muestra, según 

Sampieri (2006), si una muestra es superior a 50 unidades debe aplicarse una 

prueba Kolmogorov Smirnov, por el contrario si la muestra es inferior a 50 

unidades debe aplicarse la prueba Shapiro Wilk, dado que la muestra en la 

presente investigación es de 384 se utilizara la prueba Kolmogorov Smirnov, 

por otro lado en la interpretación de resultados, si la sig. Es inferior a (0,05) 

los datos no siguen una distribución normal, así también si la sig. Es superior 

a (0,05) los datos siguen una distribución normal. 

  

 

 

 

 

De acuerdo a los resultados de la tabla 26, según la prueba Kolmogorov - 

Smirnov la significancia de la variable comportamiento del consumidor es de 

(0,000), de igual manera la variable oferta exportable presenta una 

significancia de (0,000), es decir ambas significancias presentan un valor 

inferior a (0,05), se determina que las variables de estudio no presentan una 

distribución normal, por ello se hará uso de la prueba no paramétrica Rho de 

Spearman para la comprobación de hipótesis. 
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Hipótesis general 

 

 

Ho: No existe una relación significativa entre el comportamiento del 

consumidor y la oferta exportable de granado del distrito de Ite - 

Jorge Basadre al  mercado español, 2021. 

H1:   Existe una relación significativa entre el comportamiento del 

consumidor y la oferta exportable de granado del distrito de Ite - 

Jorge Basadre al  mercado español, 2021. 
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­ Lectura de valor 

 

 

 

­ Decisión 

De acuerdo a los resultados expuestos en la tabla 27, se evidencia que la 

significancia entre la variable comportamiento del consumidor y variable 

oferta exportable es (0,000), valor inferior a (0,05), por ello se determina 

que existe una relación significativa entre el comportamiento del 

consumidor y la oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge 

Basadre al  mercado español, 2021, de igual manera se identifica un 

coeficiente de correlación de (0,723), el cual precisa una correlación 

positiva muy alta entre las variables de estudio. 

 
 

 

 

 

Primera hipótesis específica 

 

­ Formulación de hipótesis 

Ho: No existe una relación significativa entre la motivación del 

consumidor y la oferta exportable de granado del distrito de Ite - 

Jorge Basadre al mercado español, 2021. 

H1:   Existe una relación significativa entre la motivación del consumidor 

y la oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021. 
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­ Decisión 

De acuerdo a los resultados expuestos en la tabla 27, se evidencia que la 

significancia entre la dimensión motivación del consumidor y la variable 

oferta exportable es (0,000), valor inferior a (0,05), por ello se determina 

que existe una relación significativa entre la motivación del consumidor y 

la oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021, de igual manera se identifica un coeficiente de 

correlación de (0,688), el cual precisa una correlación positiva moderada 

entre las variables de estudio. 

 

 

 

Segunda hipótesis específica 

 

 

­ Formulación de hipótesis 

Ho: No existe una relación significativa entre la percepción del consumidor 

y la oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021. 

H1:   Existe una relación significativa entre la percepción del consumidor 

y la oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021. 
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­ Decisión 

De acuerdo a los resultados expuestos en la tabla 29, se evidencia que la 

significancia entre la dimensión percepción del consumidor y la variable 

oferta exportable es (0,000), valor inferior a (0,05), por ello se determina 

que existe una relación significativa entre la percepción del consumidor y 

la oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021, de igual manera se identifica un coeficiente de 

correlación de (0,809), el cual precisa una correlación positiva alta entre las 

variables de estudio. 
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Tercera hipótesis específica 

 

­ Formulación de hipótesis 

Ho: No existe una relación significativa entre el aprendizaje del 

consumidor y la oferta exportable de granado del distrito de Ite - 

Jorge Basadre al mercado español, 2021. 

H1:   Existe una relación significativa entre el aprendizaje del consumidor 

y la oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021. 
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­ Decisión 

De acuerdo a los resultados expuestos en la tabla 30, se evidencia que la 

significancia entre la dimensión aprendizaje del consumidor y la variable 

oferta exportable es (0,000), valor inferior a (0,05), por ello se determina 

que existe una relación significativa entre el aprendizaje del consumidor y 

la oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021, de igual manera se identifica un coeficiente de 

correlación de (0,264), el cual precisa una correlación positiva baja entre 

las variables de estudio. 

 

 

Cuarta hipótesis específica 

 
 

­ Formulación de hipótesis 

Ho: No existe una relación significativa entre la actitud del consumidor y 

la oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021. 

H1:   Existe una relación significativa entre la actitud del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021. 
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­ Decisión 

De acuerdo a los resultados expuestos en la tabla 31, se evidencia que la 

significancia entre la dimensión actitud del consumidor y la variable oferta 

exportable es (0,000), valor inferior a (0,05), por ello se determina que 

existe una relación significativa entre la actitud del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado 

español, 2021, de igual manera se identifica un coeficiente de correlación 

de (0,821), el cual precisa una correlación positiva alta entre las variables 

de estudio. 
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CAPÍTULO VI.  

DISCUSIÓN DE RESULTADOS 
 

 

 

 

En este capítulo se contrastan los resultados de la investigación con resultados 

hallados en investigaciones de la misma línea, referidos en los antecedentes de 

estudio: 

 

La investigación realizada por Lima & Firmino (2013), enfocada en analizar la 

oferta exportable del mango peruano al mercado internacional, dio a conocer 

estadísticamente con un p-valor de 0,5 que los parámetros fueron positivos y 

significativos, por ello se determinó que un incremento o disminución del precio 

del mando generara una reducción de la cantidad exportada de mango. Si bien el 

producto analizado, difiere totalmente con el granado, se analiza un producto 

peruano y su repercusión en el mercado internacional, respecto a los resultados de 

la presenta investigación se conoció que los habitantes españoles consideran que la 

oferta exportable del granado es de alta representatividad en España, curiosamente 

uno de los principales importadores de mando peruano es España, lo cual hace 

suponer que su comportamiento y aceptación hacia el producto peruano es positivo. 

 

Por otro lado, la investigación de Ortiz (2017), después de analizar 
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cuantitativamente y cualitativamente la sostenibilidad agraria de una región del 

Perú, planteo la oferta exportable del zumo de tumbo, determinando el mercado 

español, el mismo mercado al cual se aboca la presente investigación, entre los 

datos más importantes se resalta una gran demanda del mercado español por jugos 

naturales, principalmente de frutas novedosas con alto valor nutricional, asimismo 

detalla que el consumidor español siente atracción por los productos ricos en 

nutrientes favorables para su salud, de igual manera  valoran mucho la proyección 

medioambiental de la empresa. En concordancia con los resultados de la presente 

investigación se conoció que el consumidor español siente un alto grado de 

motivación frente a la compra de granado, lo cual concuerda con lo expuesto por 

Ortiz, quien indico que el consumidor siente una gran atracción por frutas 

novedosas con alto valor nutricional, detalle que describe perfectamente al granado 

peruano, por otro lado, se conoció que el consumidor español presenta un actitud 

positiva frente a la compra de granado, de igual manera se determinó que el 

comportamiento del consumidor español frente a la oferta de granado de Ite es alto, 

lo cual concuerda con lo expuesto por Ortiz al analizar al consumidor español. 
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CONCLUSIONES 
 

PRIMERA 

Con base en un análisis estadístico, por medio de los resultados de la prueba no paramétrica 

Rho de Spearman, con una significancia de (0,000) y un coeficiente de correlación de 

(0,723) se determinó que existe una relación significativa entre el comportamiento del 

consumidor español y la oferta exportable de granado del distrito de Ite. Asimismo, se 

conoció que el comportamiento del consumidor español frente a la oferta de granado de Ite 

es alto en un 52,86%, por otro lado, un 82,29% de los habitantes españoles considera que 

la oferta exportable del granado de Ite es de alta representatividad en España. 

 

SEGUNDA 

Con base en un análisis estadístico, por medio de los resultados de la prueba no paramétrica 

Rho de Spearman, con una significancia de (0,000) y un coeficiente de correlación de 

(0,688) se determinó que existe una relación significativa entre la motivación del 

consumidor español y la oferta exportable de granado del distrito de Ite. Asimismo, se 

conoció que la motivación del consumidor frente a la compra de granado del distrito de Ite 

presenta un nivel alto en un 90,89%. 

 

TERCERA 

Con base en un análisis estadístico, por medio de los resultados de la prueba no paramétrica 

Rho de Spearman, con una significancia de (0,000) y un coeficiente de correlación de 

(0,809) se determinó que existe una relación significativa entre la percepción del 

consumidor español y la oferta exportable de granado del distrito de Ite. Asimismo, se 

conoció que la percepción del consumidor frente a la compra de granado del distrito de Ite 

presenta un nivel bajo en un 71,18%. 

 

CUARTA 

Con base en un análisis estadístico, por medio de los resultados de la prueba no paramétrica 

Rho de Spearman, con una significancia de (0,000) y un coeficiente de correlación de 

(0,264) se determinó que existe una relación significativa entre el aprendizaje del 

consumidor español y la oferta exportable de granado del distrito de Ite. Asimismo, se 

conoció que el aprendizaje del consumidor frente a la compra de granado del distrito de Ite 

presenta un nivel medio en un 68,23%. 

6

6

6
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QUINTA 

Con base en un análisis estadístico, por medio de los resultados de la prueba no paramétrica 

Rho de Spearman, con una significancia de (0,000) y un coeficiente de correlación de 

(0,821) se determinó que existe una relación significativa entre la actitud del consumidor 

español y la oferta exportable de granado del distrito de Ite. Asimismo, se conoció que la 

actitud del consumidor frente a la compra de granado del distrito de Ite presenta un nivel 

alto en un 86,72%. 
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RECOMENDACIONES 

 

PRIMERA  

Se sugiere a los “Productores de granada de Ite en la Provincia de Jorge Basadre” 

realizar un estudio de mercado que considere las características competitivas del mercado 

español. Este estudio permitirá identificar un mercado diferenciado o un nicho de negocio 

que demande el granado de esta región. Se sugiere que el conjunto de productores busque 

apoyo de entidades como PROMPERÚ para llevar a cabo este estudio de mercado y obtener 

información valiosa sobre el nicho de negocio en España u otros países. 

 

SEGUNDA 

Se recomienda a los “Productos de granada de Ite”, en caso decidan ingresar al mercado 

español, es esencial iniciar con el posicionamiento de la marca y enfocarse en satisfacer las 

cuatro necesidades superiores de la pirámide de Maslow. Para lograrlo, se recomienda que 

los productores de granada de Ite se unan y formen una marca colectiva. Esto ayudará a 

homogenizar la calidad del producto y satisfacer la demanda del mercado español de manera 

efectiva. 

 

TERCERA  

Se recomienda a los “Productos de granada de Ite”, realizar degustaciones con el fin de 

dar a conocer el producto y adaptarlo a las preferencias de los consumidores españoles en 

términos de sabor, textura, olor, color y, especialmente, temperatura. Es crucial destacar la 

importancia de la temperatura, ya que es un aspecto en el que los consumidores españoles 

muestran menos satisfacción con la oferta actual. Se alienta a los productores de granada de 

Ite a aportar valor al producto, innovar y explorar nuevas presentaciones, como zumos, 

vinagre o mermelada, a mediano o largo plazo, para adaptarse a las preferencias del 

consumidor español. 

 

CUARTA 

Se recomienda a los “Productos de granada de Ite”, guíen al consumidor a través de 

estrategias de shopper marketing y publicidad dirigida, utilizando impulsos, estímulos, 

señales, respuestas y refuerzos para inducir la compra de los productos. Además, se debe 

enfocar la promoción en los beneficios implícitos que ofrece el producto, más que en los 
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atributos físicos. 

 

QUINTA  

Se recomienda a los “Productos de granada de Ite”, basar sus estrategias en las actitudes 

de los clientes españoles. Asimismo, fomentar los sentimientos favorables hacia el producto 

y utilizar los sentimientos desfavorables para diferenciar su producto de otros competidores 

en el mercado. 
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ANEXOS 

 
Anexo 1. Matriz de consistencia 

 
PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES/ 

Dimensiones 
METODOLOGIA 

GENERAL GENERAL GENERAL COMPORTAMIENTO 

DEL CONSUMIDOR 

Motivación 

 Necesidades 

 Recordación de marca 

 

Percepción 

 Sabor 

 Textura 

 Olor 

 Color 

 Temperatura 

 

Aprendizaje 

 Impulsos 

 Estímulos 

 Señales 

 Respuestas 

 Reforzamiento 

 

Actitud 

 Sentimientos favorables 

 Sentimientos 

desfavorables 

 
 

OFERTA 

EXPORTABLE 

 

Mercado meta 

 Características 

geográficas 

 

 

Tipo de 

Investigac

ión 

 

Básica 

 

Diseño de 

Investigac

ión 

 
 

No 

experimental- 

Transversal 

 

Población 

 

3 828 817 
Habitantes de la 

ciudad de 

Madrid – España 

mayores de 24 

años y menores 

de 64. 

 

Muestra 

 

384 habitantes 

de la ciudad de 

Madrid – España 

¿Cuál es el nivel de relación entre 
el comportamiento del 
consumidor y la oferta 
exportable de granado del distrito 
de Ite – Jorge Basadre al mercado 
español, 2021? 

Determinar el nivel de relación 
entre el comportamiento del 
consumidor y la oferta 
exportable de granado del distrito 
de Ite - Jorge Basadre al mercado 
español, 2021. 

Existe una relación significativa entre el 
comportamiento del consumidor y la 
oferta exportable de granado del distrito 
de Ite - Jorge Basadre al  mercado 
español, 2021. 

ESPECÍFICA
S 

ESPECÍFICA
S 

ESPECÍFICAS 

 

- ¿Cuál es el nivel de 

relación entre la motivación del 

consumidor y la oferta exportable 

de granado del distrito de Ite – Jorge 

Basadre al mercado español, 2021? 

- ¿Cuál es el nivel de 

relación entre la percepción del 

consumidor y la oferta exportable 

de granado del distrito de Ite – Jorge 

Basadre al mercado español, 2021? 

- ¿Cuál es el nivel de 

relación entre el aprendizaje del 

consumidor y la oferta exportable 

de granado del distrito de Ite – Jorge 

Basadre al mercado español, 2021? 

- ¿Cuál es el nivel de 

relación entre la actitud del 

consumidor y la oferta exportable 

de granado del distrito de Ite – Jorge 

Basadre al mercado español, 2021? 

 

- Determinar el nivel de relación entre 

la motivación del consumidor y la 

oferta exportable de granado del 

distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021. 

- Determinar el nivel de relación entre 

la percepción del consumidor y la 

oferta exportable de granado del 

distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021. 

- Determinar el nivel de relación entre 

el aprendizaje del consumidor y la 

oferta exportable de granado del 

distrito de Ite - Jorge Basadre al 

mercado español, 2021. 

- Determinar el nivel de relación entre 

la actitud del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de 

Ite - Jorge Basadre al mercado 

español, 2021. 

 

-  Existe una relación significativa 

entre la motivación del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito 

de Ite - Jorge Basadre al mercado español, 

2021. 

- Existe una relación significativa 

entre la percepción del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito 

de Ite - Jorge Basadre al mercado español, 

2021. 

- Existe una relación significativa 

entre el aprendizaje del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito 

de Ite -  Jorge Basadre al mercado español, 

2021. 

- Existe una relación significativa 

entre la actitud del consumidor y la oferta 

exportable de granado del distrito de Ite - 

Jorge Basadre al mercado español, 2021. 
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 Características 

demográficas 

 Características 

psicográficas 

 Características 

conductuales 

Posicionamiento 

 Componentes 

emocionales 

 Componentes 

racionales 

 Componentes 

sensoriales. 

 

 Marketing mix 

 Producto 

 Precio 

 Plaza 

 Promoción 

 

Técnica 

Encuesta online 

estructura 

 

Instrumento 

Cuestionario 

online 
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Anexo 2. Instrumento 

CUESTIONARIO 

(El granado y sus derivados) 

 
Buen día, en esta ocasión estamos realizando una encuesta acerca de un producto (granado y sus derivados), para la 

cual se requiere vuestra colaboración, usted nos brindará información, siguiendo las instrucciones y contestando el 

cuestionario que apreciará a continuación. 

 Lea detenidamente el cuestionario y marque con un (X) la alternativa que crea conveniente. 

 Sea totalmente imparcial en la elección de su respuesta, recuerde que la información que proporcione será 

totalmente confidencial y anónima. 

DATOS GENERALES: 

 
A1.- Edad 

21 - 30 años 31 - 40 años 41 - 50 años 51 - 60 años 61 - 70 años 

A2.- Opción sexual 

A3.- Estado civil 

A4.- Nivel de educación 
 

Educación infantil Educación primaria Educación secundaria obligatoria Educación superior 

 
Marque con un (X) la alternativa que crea conveniente, donde: 

1 = Totalmente en desacuerdo, 2 = En desacuerdo, 3 = Indeciso, 4 = De acuerdo, 5 = Totalmente de acuerdo 

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 1 2 3 4 5 

Dimensión 1: Motivación      

B1.- Considera que existen fuertes impulsos que lo motivan a realizar la compra del granado y sus 

derivados. 

     

B2.- Antes de realizar la compra del granado y sus derivados es estimulado por algún medio 

publicitario. 

     

B3.- Los medios publicitarios emiten señales que direccionan la compra del granado y sus 

derivados. 

     

B4.- Se inclina hacia la compra del granado y sus derivados, solo si está convencido de la 

información que le han brindado. 

     

B5.- Considera que volverá a realizar la compra de granado y sus derivados, si su experiencia fue 
gratificante. 

     

Dimensión 2. Percepción      

B6.- Considera que el granado y sus derivados vendidos en su localidad, satisfacen 

completamente sus necesidades. 

     

B7.- Antes de adquirir el granado y sus derivados, recuerda una marca en especial.      

Dimensión 3. Aprendizaje      

B8.- Está de acuerdo con el sabor del granado y sus derivados.      

B9.- Está de acuerdo con la textura del granado y sus derivados.      

B10.- Está de acuerdo con el olor del granado y sus derivados.      

B11.- Está de acuerdo con el color del granado y sus derivados.      

B12.- Está de acuerdo con la temperatura del granado y sus derivados.      

Dimensión 4. Actitud      

B13.- Considera que sus actitudes frente a la compra de granado y sus derivados son favorables.      

B14.- Considera que, al comprar granado y sus derivados, los sentimientos negativos desaparecen.      

B15.- Considera que existe una influencia cultural que direcciona la compra del granado y sus 

derivados. 

     

B16.- Considera que existe una influencia personal que direcciona la compra del granado y sus 

derivados. 

     

B17.- Considera que existe una influencia social que direcciona la compra del granado y sus 

derivados. 

     

Hombre Mujer Gay Lesbiana 

 
Soltero(a) Casado(a) Conviviente Divorciado(a) Viudo(a) 

 

1

1
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B18.- Considera que existe una influencia psicológica que direcciona la compra del granado y sus 
derivados. 

     

 

 

 
OFERTA 

EXPORTABLE 

1 2 3 4 5 

Dimensión 1: Mercado meta      

C1.- Considera que la oferta de granado y sus derivados, está dirigida hacia su localidad.      

C2.- Considera que la oferta de granado y sus derivados, clasifica a sus consumidores en función 

de la edad, género, ingreso u ocupación. 

     

C3.- Considera que la oferta de granado y sus derivados, clasifica a sus consumidores en función de 

clase social, estilo de vida, personalidad. 

     

C4.- Considera que la oferta de granado y sus derivados, clasifica a sus consumidores en función 

de sus beneficios, estatus del usuario, tasa de utilización, lealtad. 

     

C5.- Considera que la oferta de granado se dirige a un nivel socioeconómico específico.      

C6.- Considera que el granado es un producto atractivo para su localidad.      

Dimensión 2: Posicionamiento         

C7.- La venta de granado y sus derivados, cuenta con aspectos emocionales que influyen en la 

adquisición del producto. 

     

C8.- La venta de granado y sus derivados, cuenta con aspectos racionales que fundamentan su 

consumo. 

     

C9.- La venta de granado y sus derivados, cuenta con aspectos sensoriales que estimulan los 

sentidos e influyen en la compra del producto. 

     

C10.- Considera que el granado peruano es de buena calidad.      

C11.- Considera que el granado es un producto de alto valor en el mercado.      

C12.- Considera que el granado es un producto que guarda una correcta relación precio – calidad.      

Dimensión 3: Marketing mix      

C13.- Considera que el producto provee una serie de beneficios para el consumidor.      

C14.- Considera que el precio está de acuerdo a la calidad del producto.      

C15.- Considera que la distribución del granado y sus derivados es la adecuada.      

C16.- Considera que la oferta de granado y sus derivados, es atractiva.      

C17.- Considera que el granado peruano cumple con un estándar de calidad óptimo.      

C18.- Considera que el precio del granado es competitivo.      
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Anexo 3. Ficha de validación por juicio de expertos 
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Anexo 4. Copia Data Procesada 
 

 

N° 

Ítems 

Datos 

generales 

Variable Comportamiento del Consumidor Variable Oferta Exportable 

Dimensión 1 Dimensión 2 Dimensión 3 Dimensión 4 Dimensión 1 Dimensión 2 Dimensión 3 

1 2 3 4 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 

1 1 3 1 3 1 1 1 5 1 1 1 5 1 5 1 5 1 5 1 1 2 1 1 1 1 1 1 5 1 1 1 4 3 4 1 5 1 4 2 2 

2 1 3 1 3 2 1 1 5 1 2 1 5 2 5 2 5 2 5 1 1 2 1 1 1 1 1 1 5 2 1 1 4 3 4 2 5 2 5 2 2 

3 1 3 1 3 2 1 1 5 2 2 2 5 2 5 2 5 2 5 1 1 2 1 1 2 2 1 1 5 2 2 2 5 3 5 2 3 2 2 2 2 

4 1 3 1 3 2 2 1 5 2 2 2 5 3 5 2 5 2 5 2 1 2 1 1 2 2 2 2 5 3 3 3 4 3 4 2 5 2 5 2 2 

5 1 3 1 3 2 2 1 5 3 2 2 5 3 5 2 5 3 5 2 2 2 1 2 2 2 2 2 4 3 3 3 4 3 4 3 5 2 4 3 2 

6 1 3 1 3 2 3 2 5 3 2 2 5 3 5 2 5 3 5 2 2 2 1 2 2 2 2 2 5 3 3 3 4 3 4 3 5 2 4 3 2 

7 1 4 1 3 2 3 2 5 3 2 2 5 3 5 2 5 3 5 2 2 2 2 2 2 2 2 2 5 3 3 3 4 3 4 3 4 2 4 3 2 

8 1 4 1 3 3 3 2 5 3 3 3 5 3 5 2 5 3 5 2 2 2 2 2 3 3 2 2 5 3 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 

9 1 1 1 3 3 3 2 5 3 3 3 5 3 5 2 5 3 5 2 2 3 2 2 3 3 2 2 5 3 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 

10 1 1 1 3 3 3 2 5 3 3 3 5 3 5 2 5 3 5 2 2 3 2 2 3 3 3 2 5 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 

11 1 1 1 3 3 3 2 5 3 3 3 5 3 5 2 5 3 5 3 2 3 2 2 3 3 3 2 5 3 4 3 5 3 5 3 4 3 4 3 3 

12 1 1 1 3 3 3 3 5 3 3 3 5 3 5 2 5 3 4 3 2 3 2 2 3 3 3 2 5 3 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 

13 1 1 1 3 3 3 3 5 3 3 3 5 3 5 2 5 3 4 3 2 3 2 2 3 3 3 3 5 3 4 3 4 3 4 3 5 3 4 3 3 

14 1 1 1 3 3 3 3 5 3 3 3 5 3 5 2 5 3 4 3 2 3 2 2 3 3 3 3 5 3 4 3 5 3 5 3 4 3 3 3 3 

15 1 1 1 3 3 3 3 5 3 3 3 5 3 5 2 5 3 4 3 2 3 2 2 3 3 3 3 5 3 4 3 5 4 5 3 4 3 4 3 3 

16 1 1 1 3 3 3 3 5 3 3 3 5 3 4 2 5 3 4 3 3 3 2 2 3 3 3 3 5 3 3 3 4 4 4 3 4 3 4 3 3 

17 1 1 1 3 3 3 3 5 4 3 3 5 3 4 2 5 3 4 3 3 3 2 2 3 3 3 3 5 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 3 3 

18 1 1 1 3 3 3 3 5 4 3 3 5 3 4 2 5 3 4 3 3 3 2 2 3 3 3 3 5 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 3 3 

19 1 1 1 3 3 3 3 5 4 3 3 5 3 4 2 5 3 4 3 3 3 3 2 3 3 3 3 5 3 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 

20 1 1 1 3 3 3 3 5 4 3 3 5 4 4 2 5 3 4 3 3 3 3 2 3 3 3 3 5 3 4 4 4 4 4 3 5 3 5 3 3 

21 1 1 1 3 3 3 3 5 4 3 3 5 4 4 3 5 3 4 3 3 3 3 2 3 3 3 3 5 3 4 4 4 4 4 3 5 3 4 3 3 

22 1 1 1 3 3 3 3 4 4 3 3 5 4 4 3 5 3 4 3 3 3 3 2 3 3 3 4 5 3 4 4 5 4 5 3 4 3 4 3 3 

23 1 1 1 3 3 3 3 4 4 3 3 5 4 4 3 4 3 4 3 3 3 3 2 4 4 3 4 5 3 4 4 5 4 5 3 4 3 3 3 3 

24 1 1 1 3 3 4 3 4 4 3 3 5 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 2 4 4 3 4 5 3 4 4 5 4 5 3 3 3 3 3 3 

25 1 1 1 3 3 4 3 4 4 3 3 5 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 2 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 

26 1 1 1 3 3 4 3 4 4 3 3 5 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 3 5 3 5 4 3 

27 1 1 1 3 3 4 3 4 4 3 3 5 4 4 3 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 3 4 5 3 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 

28 1 1 1 3 3 4 3 4 4 3 3 5 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3 3 5 3 5 4 3 

29 1 1 1 3 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 

30 1 1 1 3 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4 3 5 3 5 4 3 

31 1 1 1 3 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 3 
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32 1 1 1 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 

33 1 1 1 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 3 3 5 4 5 4 3 

34 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 4 5 4 4 4 5 4 5 3 4 4 4 4 3 

35 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 4 5 4 4 4 5 4 5 3 4 4 4 4 3 

36 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 3 

37 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 4 4 3 4 3 

38 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 3 5 4 5 4 3 

39 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 3 4 2 4 3 

40 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 3 

41 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 3 5 4 5 4 3 

42 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 3 5 4 5 4 3 

43 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 4 4 3 4 3 

44 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 3 

45 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 

46 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 2 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 3 5 4 5 4 3 

47 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 2 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 3 

48 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 2 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 

49 1 1 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 2 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 3 

50 1 1 1 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 4 2 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 4 4 3 4 3 

51 1 1 1 3 4 4 4 2 4 4 4 3 4 2 3 2 4 1 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 4 4 4 4 3 

52 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 

53 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

54 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 3 

55 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 3 

56 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 3 

57 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 3 

58 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

59 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

60 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

61 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

62 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

63 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

64 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

65 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

66 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

67 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

68 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

69 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

70 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

71 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

72 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 
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73 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

74 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

75 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

76 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 3 4 4 

77 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 4 

78 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

79 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

80 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

81 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 3 4 3 4 4 

82 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 3 4 3 4 4 

83 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 3 4 4 

84 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

85 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

86 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

87 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

88 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

89 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 3 4 2 4 4 

90 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 4 

91 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

92 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

93 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

94 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

95 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

96 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

97 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

98 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

99 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

100 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

101 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

102 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

103 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

104 1 1 1 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

105 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 3 4 3 4 4 

106 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

107 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

108 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

109 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

110 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

111 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

112 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

113 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 
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114 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

115 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

116 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

117 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

118 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

119 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

120 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

121 1 1 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

122 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

123 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

124 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

125 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

126 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

127 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

128 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

129 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

130 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

131 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

132 1 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

133 1 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

134 1 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

135 1 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

136 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 3 4 2 4 4 

137 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

138 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 5 4 5 4 4 

139 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 3 4 3 4 4 

140 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

141 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

142 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

143 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

144 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

145 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 4 

146 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

147 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

148 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

149 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

150 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

151 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

152 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 2 4 5 4 5 4 4 

153 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 4 

154 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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155 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

156 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

157 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 1 4 5 4 5 4 4 

158 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 4 

159 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

160 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 3 4 3 4 4 

161 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

162 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

163 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

164 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

165 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

166 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

167 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 1 4 5 4 5 4 4 

168 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 2 4 5 4 5 4 4 

169 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 5 4 5 4 4 

170 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 3 4 4 

171 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

172 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

173 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 3 4 4 

174 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

175 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 4 

176 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

177 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

178 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 1 4 5 4 5 4 4 

179 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

180 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

181 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

182 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

183 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

184 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

185 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 2 4 5 4 5 4 4 

186 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

187 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

188 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

189 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

190 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

191 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

192 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

193 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

194 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

195 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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196 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 3 4 4 

197 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

198 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

199 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

200 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

201 2 1 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

202 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

203 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

204 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 4 

205 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

206 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

207 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

208 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

209 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

210 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

211 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

212 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

213 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

214 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

215 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

216 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

217 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

218 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

219 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 2 4 5 4 5 4 4 

220 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

221 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 2 4 2 4 4 

222 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 2 4 5 4 5 4 4 

223 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

224 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

225 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

226 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

227 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

228 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

229 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 1 4 5 4 5 4 4 

230 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

231 2 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 

232 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 4 3 4 3 5 4 

233 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

234 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 

235 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 

236 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 
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237 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 3 4 3 5 4 

238 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 

239 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

240 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

241 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 2 4 5 4 5 5 4 

242 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

243 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

244 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 

245 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 

246 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

247 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 

248 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

249 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 

250 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

251 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 2 4 2 5 4 

252 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

253 3 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

254 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 

255 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 

256 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

257 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

258 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 5 4 

259 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 

260 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 5 4 

261 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

262 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

263 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

264 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

265 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

266 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 5 4 

267 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 

268 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

269 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

270 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

271 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 

272 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 

273 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

274 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 

275 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

276 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

277 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 
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278 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 4 2 4 5 4 5 5 4 

279 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 

280 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 

281 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

282 3 2 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 3 4 3 5 4 

283 3 2 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

284 3 2 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

285 3 2 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

286 3 2 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

287 3 2 3 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 3 4 2 4 5 4 5 5 4 

288 3 2 3 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

289 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

290 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

291 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

292 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 4 2 4 5 4 5 5 4 

293 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

294 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

295 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

296 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 4 3 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

297 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 4 3 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

298 3 2 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 4 3 5 5 5 4 4 5 4 4 5 3 4 5 4 4 5 3 4 5 4 5 5 4 

299 3 2 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 4 2 5 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

300 3 2 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 4 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 3 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 4 

301 3 2 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 4 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 1 4 5 4 5 5 4 

302 3 2 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 4 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 3 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

303 3 2 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 4 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

304 3 2 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 4 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

305 3 2 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 4 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

306 3 2 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 4 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 3 4 5 4 5 5 4 

307 3 2 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 3 5 2 4 5 4 5 5 4 

308 3 2 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

309 3 2 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

310 3 2 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 3 5 4 

311 3 2 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 3 4 4 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 3 5 1 4 5 4 5 5 4 

312 3 2 1 4 5 5 4 3 5 5 5 4 5 3 4 4 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 

313 3 2 1 4 5 5 4 3 5 5 5 4 5 3 4 4 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 5 

314 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 4 4 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 5 

315 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 3 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4 5 5 

316 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 

317 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 5 

318 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 
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319 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 5 4 5 5 

320 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 

321 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 

322 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 

323 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 2 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 

324 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 2 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 3 4 5 5 5 5 5 

325 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 2 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 1 5 1 5 5 

326 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 3 5 2 4 3 5 2 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 

327 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 3 5 2 5 3 5 1 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 3 5 3 5 5 

328 4 2 1 4 5 5 5 3 5 5 5 3 5 2 5 3 5 1 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 3 4 5 5 5 5 5 

329 4 2 1 4 5 5 5 2 5 5 5 3 5 2 5 2 5 1 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 3 5 5 

330 4 2 1 4 5 5 5 2 5 5 5 3 5 2 5 2 5 1 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 

331 4 2 1 4 5 5 5 1 5 5 5 2 5 1 5 2 5 1 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 

332 4 2 1 4 5 5 5 1 5 5 5 1 5 1 5 1 5 1 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 

333 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 

334 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

335 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

336 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 5 5 

337 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

338 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

339 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

340 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3 5 3 5 5 

341 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

342 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

343 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

344 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 5 5 

345 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

346 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 2 5 5 5 5 5 5 

347 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

348 4 2 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 2 5 5 5 5 5 5 

349 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

350 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

351 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

352 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

353 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

354 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

355 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 

356 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 

357 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

358 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

359 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5 5 3 5 2 5 5 5 5 5 5 
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360 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 

361 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

362 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

363 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

364 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

365 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 

366 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

367 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

368 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

369 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

370 4 2 1 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

371 4 2 2 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

372 4 2 2 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

373 4 2 2 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 3 5 4 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

374 4 2 2 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 3 5 4 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

375 4 2 2 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 3 5 4 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

376 4 2 2 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 3 5 4 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

377 4 2 2 4 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 5 3 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

378 4 2 2 4 5 5 5 3 5 5 5 3 5 2 5 3 5 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3 5 3 5 5 

379 4 2 2 2 5 5 5 3 5 5 5 3 5 2 5 3 5 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

380 5 2 2 2 5 5 5 2 5 5 5 3 5 2 5 2 5 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

381 5 2 2 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

382 5 2 2 2 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

383 5 2 2 2 5 5 5 4 5 5 5 4 5 3 5 4 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

384 5 2 2 2 5 5 5 3 5 5 5 3 5 2 5 3 5 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 
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Anexo 5. Consentimiento informado 
 

Consentimiento Informado para Participantes de Investigación 

 

El propósito de esta ficha de consentimiento es proveer a los participantes en esta investigación con una 

clara explicación de la naturaleza de la misma, así como de su rol en ella como participantes. 

 

La presente investigación es conducida por Christian Condori Boza, de la Universidad Alas Peruanas.  

La meta de este estudio es  determinar el nivel de relación entre el comportamiento del consumidor y la 

oferta exportable de granado del distrito de Ite - Jorge Basadre al mercado español, 2021. 

 

Si usted accede a participar en este estudio, se le pedirá responder preguntas en una entrevista (o 

completar una encuesta, o lo que fuera según el caso). Esto tomará aproximadamente 10 minutos de su 

tiempo.  Lo que conversemos durante estas sesiones se grabará, de modo que el investigador pueda 

transcribir después las ideas que usted haya expresado.  

 

La participación es este estudio es estrictamente voluntaria. La información que se recoja será 

confidencial y no se usará para ningún otro propósito fuera de los de esta investigación. Sus respuestas 

al cuestionario y a la entrevista serán codificadas usando un número de identificación, por lo tanto, serán 

anónimas. Una vez trascritas las encuestas, las grabaciones se eliminarán. 

 

Si tiene alguna duda sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier momento durante su 

participación en él. Igualmente, puede retirarse del proyecto en cualquier momento sin que eso lo 

perjudique en ninguna forma. Si alguna de las preguntas durante la encuesta le parece incómodas, tiene 

usted el derecho de hacérselo saber al investigador o de no responderlas.  

 

Desde ya le agradecemos su participación.  

 

 

Acepto participar voluntariamente en esta investigación, conducida por__________________. He sido 

informado (a) de que la meta de este estudio es 

__________________________________________________________________________________

______________________________________. 

 

Me han indicado también que tendré que responder cuestionarios y  preguntas en una entrevista, lo cual 

tomará aproximadamente minutos.  

 

Reconozco que la información que yo provea en el curso de esta investigación es estrictamente 

confidencial y no será usada para ningún otro propósito fuera de los de este estudio sin mi 

consentimiento. He sido informado de que puedo hacer preguntas sobre el proyecto en cualquier 

momento y que puedo retirarme del mismo cuando así lo decida, sin que esto acarree perjuicio alguno 

para mi persona. De tener preguntas sobre mi participación en este estudio, puedo contactar a 

______________  al teléfono ______________.  

 

Entiendo que una copia de esta ficha de consentimiento me será entregada, y que puedo pedir 

información sobre los resultados de este estudio cuando éste  haya concluido. Para esto, puedo contactar 

a __________________ al teléfono anteriormente mencionado.  

 

 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

Nombre del Participante                   Firma del Participante             Fecha 

___________________

2
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Anexo 6. Autorización de la entidad donde se realizó el trabajo de campo 
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